Universidad de La Salle

Ciencia Unisalle
Administración de Empresas

Facultad de Economía, Empresa y Desarrollo
Sostenible - FEEDS

1-1-2017

Plan de negocios para la implementación de un canal de
recolección y distribución del retal de madera
Erika Adriana Castellanos Velásquez
Universidad de La Salle, Bogotá

Norelis Juez Ruiz
Universidad de La Salle, Bogotá

Luz Yadira Plazas Olmos
Universidad de La Salle, Bogotá

Follow this and additional works at: https://ciencia.lasalle.edu.co/administracion_de_empresas

Citación recomendada
Castellanos Velásquez, E. A., Juez Ruiz, N., & Plazas Olmos, L. Y. (2017). Plan de negocios para la
implementación de un canal de recolección y distribución del retal de madera. Retrieved from
https://ciencia.lasalle.edu.co/administracion_de_empresas/1402

This Trabajo de grado - Pregrado is brought to you for free and open access by the Facultad de Economía, Empresa
y Desarrollo Sostenible - FEEDS at Ciencia Unisalle. It has been accepted for inclusion in Administración de
Empresas by an authorized administrator of Ciencia Unisalle. For more information, please contact
ciencia@lasalle.edu.co.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

1

Plan de Negocios para la Implementación de un Canal de Recolección y Distribución del
Retal de Madera

Erika Adriana Castellanos Velásquez
Norelis Juez Ruiz
Luz Yadira Plazas Olmos

Universidad De La Salle
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables
Programa Administración De Empresas
Bogotá D. C.
2017

PLAN DE NEGOCIOS REUS

2

Plan de Negocios para la Implementación de un Canal de Recolección y Distribución del
Retal de Madera

Erika Adriana Castellanos Velásquez
Norelis Juez Ruiz
Luz Yadira Plazas Olmos

El presente plan de negocio se desarrolla como propuesta de modalidad de grado, de la
Universidad De La Salle

Directora de grado
Alba Lucy Garzón Vanegas

Universidad De La Salle
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables
Programa Administración De Empresas
Bogotá D. C.
2017

PLAN DE NEGOCIOS REUS

3

Nota De Aceptación

Firma del presidente del jurado

Firma del Jurado

Firma del Jurado

Bogotá D.C., 5 de Diciembre de 2017

PLAN DE NEGOCIOS REUS

4
Agradecimientos

Agradecemos a nuestras familias por su constante apoyo, compañía y dedicación; es el
amor que nos brindan la fuerza que nos motiva a realizar con éxito todos nuestros proyectos. A
los docentes y compañeros de carrera por sus valiosos aportes a nuestro desarrollo profesional y
personal. A Dios, por sus bendiciones diarias, por permitirnos cumplir este importante logro y
disfrutarlo junto a las personas que amamos.

A la memoria de quienes ya no se encuentran presentes, sus recuerdos y legado nos
motivaron para seguir adelante sin desfallecer ante las circunstancias adversas. A nuestros
amigos,

por

creer

en

nuestros

sueños

y

acompañarnos

en

esta

gran

aventura.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

5
Contenido

Introducción .......................................................................................................................... 13
Planteamiento del Problema .................................................................................................15
Objetivos ............................................................................................................................... 16
Objetivo General ....................................................................................................................... 16
Objetivos Específicos ................................................................................................................ 16
Justificación .......................................................................................................................... 17
Teórica ....................................................................................................................................... 17
Práctica ...................................................................................................................................... 18
Metodológica ............................................................................................................................. 18
Marco de Referencia ............................................................................................................. 19
Marco Conceptual ................................................................................................................. 19
Marco Teórico ....................................................................................................................... 20
El ciclo del proyecto .................................................................................................................. 20
La pre inversión ............................................................................................................. 21
Ejecución o inversión ....................................................................................................21
Operación....................................................................................................................... 21
Evaluación ex-post ........................................................................................................21
Lienzo de Canvas ...................................................................................................................... 22
Segmentos de mercado ..................................................................................................23
Propuestas de valor ........................................................................................................23
Canales........................................................................................................................... 24
Relación con los clientes ............................................................................................... 25
Fuentes de ingresos ........................................................................................................26
Recursos clave ............................................................................................................... 26
Actividades clave ...........................................................................................................27
Asociaciones clave ........................................................................................................28
Estructura de costos .......................................................................................................29
Metodología .......................................................................................................................... 30
Exploratorio ................................................................................................................... 30
Fuentes y Técnicas Para la Recolección de la Información ...................................................... 30

PLAN DE NEGOCIOS REUS

6

Muestra...................................................................................................................................... 30
Desarrollo .............................................................................................................................. 33
Módulo de Mercado .............................................................................................................. 33
Antecedentes del proyecto ......................................................................................................... 33
Análisis sector, mercado y competencia ................................................................................... 34
Estrategias de mercado .............................................................................................................. 46
Proyecciones de ventas.............................................................................................................. 59
Resultados de Mercado ............................................................................................................. 60
Estudio Técnico .................................................................................................................... 62
Necesidades del producto .............................................................................................. 62
Infraestructura ................................................................................................................ 67
Resultados estudio técnico............................................................................................. 67
Estudio Administrativo y Legal ............................................................................................ 68
Estrategia organizacional ............................................................................................... 68
Estructura organizacional .............................................................................................. 70
Aspectos legales ............................................................................................................72
Costos administrativos...................................................................................................75
Resultados estudio administrativo y legal .....................................................................77
Estudio Financiero ................................................................................................................ 78
Ingresos .......................................................................................................................... 78
Egresos........................................................................................................................... 81
Capital de trabajo ...........................................................................................................82
Resultados estudio financiero ........................................................................................ 83
Plan Operativo e Impacto......................................................................................................84
Plan operativo ................................................................................................................ 84
Metas sociales ................................................................................................................ 89
Impacto económico........................................................................................................93
Impacto social ................................................................................................................ 93
Impacto regional ............................................................................................................93
Impacto ambiental .........................................................................................................94
Resumen Ejecutivo .................................................................................................................... 94

PLAN DE NEGOCIOS REUS

7

Comentarios .......................................................................................................................... 99
Referencias .......................................................................................................................... 102
Apéndice A. Encuesta proveedores potenciales ...................................................................... 108
Apéndice B. Encuesta clientes potenciales ............................................................................. 109
Apéndice C. Desarrollo de Marca REUS ................................................................................ 111
Apéndice D. Proyección de Ventas Años 1 A 5 ..................................................................... 123
Apéndice E. Proceso de Servicio REUS ................................................................................. 125
Apéndice F. Plan de Compras Proyectado REUS ................................................................... 125
Apéndice G. Matriz DOFA REUS .......................................................................................... 126
Apéndice H. Aspectos Legales REUS .................................................................................... 128
Apéndice I. Gastos de Personal REUS.................................................................................... 129
Apéndice J. Gastos Puesta en Marcha REUS ......................................................................... 130
Apéndice K. Balance General Proyectado REUS ................................................................... 130
Apéndice L. Estado de Resultados REUS............................................................................... 132
Apéndice M. Flujo de Caja REUS .......................................................................................... 133
Apéndice N. Proyección de egresos año 1 a 5 ........................................................................ 134
Apéndice O. Cronograma de Actividades REUS.................................................................... 135
Apéndice P. Evaluación Financiera REUS ............................................................................. 136
Apéndice Q. CANVAS REUS ................................................................................................ 138

PLAN DE NEGOCIOS REUS

8

Lista De Figuras
Figura 1. Ciclo del proyecto.......................................................................................................... 20
Figura 2. Proceso de administración de proyectos........................................................................ 22
Figura 3. Evaluación de proyectos ................................................................................................ 22
Figura 4. Procesos de transformación de residuos ........................................................................ 36
Figura 5. Inversión en protección y conservación del medio ambiente por grupos de divisiones
industriales .................................................................................................................................... 37
Figura 6. Listado de técnicas y oficios 2016................................................................................. 42
Figura 7. Las industrias más relevantes en la transformación en el sector forestal ...................... 44
Figura 8. Flujo de la Web Site ...................................................................................................... 46
Figura 9. Flujo de servicio REUS ................................................................................................. 55
Figura 10. Estrategia de aprovisionamiento REUS ...................................................................... 59
Figura 11. Ficha técnica REUS ..................................................................................................... 62
Figura 12. Estado de desarrollo bien y/o servicio REUS.............................................................. 63
Figura 13. Proceso de servicio REUS ........................................................................................... 63
Figura 14. Necesidades y requerimientos REUS .......................................................................... 65
Figura 15. Organigrama REUS ..................................................................................................... 71
Figura 16. Conformación de la Junta Directiva ............................................................................ 71

PLAN DE NEGOCIOS REUS

9

Lista De Tablas
Tabla 1. Toneladas de residuos generadas entre 2011-2012......................................................... 36
Tabla 2. Índice Numérico de la Clasificación Internacional Uniforme de Ocupaciones Adaptada
para Colombia CIUO-08 A.C., DANE ......................................................................................... 38
Tabla 3. Ingreso promedio mensual artesanos Bogotá y Cundinamarca ...................................... 39
Tabla 4. Distribución de crecimiento de organizaciones .............................................................. 43
Tabla 5. Servicios Web Site .......................................................................................................... 47
Tabla 6. Precios ............................................................................................................................. 48
Tabla 7. Ficha técnica perspectiva clientes ................................................................................... 53
Tabla 8. Tabla de resumen de prestación de servicio ................................................................... 54
Tabla 9. Ficha técnica perspectiva de calidad procesos internos .................................................. 56
Tabla 10. Ficha técnica perspectiva de calidad aprendizaje y crecimiento .................................. 56
Tabla 11. Resumen presupuesto ................................................................................................... 57
Tabla 12. Detalle de aprovisionamientos REUS........................................................................... 59
Tabla 13. Proyección de ventas años 1 a 5 ................................................................................... 60
Tabla 14. Capacidad tecnológica REUS ....................................................................................... 64
Tabla 15. Plan de producción REUS ............................................................................................ 66
Tabla 16. Plan de compras proyectado REUS .............................................................................. 66
Tabla 17. Infraestructura REUS .................................................................................................... 67
Tabla 18. Matriz DOFA REUS..................................................................................................... 69
Tabla 19. Relación de cargos previstos REUS ............................................................................. 72
Tabla 20. Aspectos Legales REUS ............................................................................................... 75
Tabla 21. Gastos de personal REUS ............................................................................................. 76
Tabla 22. Gastos puesta en marcha REUS.................................................................................... 76
Tabla 23. Gastos anuales de administración REUS ...................................................................... 77
Tabla 24. Proyección de ventas años 1 a 5 ................................................................................... 78
Tabla 25. Balance general proyectado REUS ............................................................................... 79
Tabla 26. Estado de resultados REUS .......................................................................................... 80
Tabla 27. Flujo de caja REUS....................................................................................................... 80
Tabla 28. Proyección de egresos año 1 a 5 ................................................................................... 81

PLAN DE NEGOCIOS REUS

10

Tabla 29. Inversiones fijas y diferidas REUS ............................................................................... 81
Tabla 30. Capital de trabajo REUS ............................................................................................... 82
Tabla 31. Plan operativo REUS .................................................................................................... 84
Tabla 32. Cronograma de actividades REUS ............................................................................... 89
Tabla 33. Las emprendedoras ....................................................................................................... 92
Tabla 34. Inversiones requeridas .................................................................................................. 96
Tabla 35. Evaluación financiera REUS ........................................................................................ 97
Tabla 36. Equipo de trabajo .......................................................................................................... 98

PLAN DE NEGOCIOS REUS

11
Resumen

Un planteamiento de aceptación universal asegura que el crecimiento de la economía depende
en gran parte de la producción de más y mejores bienes y/o servicios, es por eso que en el
proceso de planeación estratégica del desarrollo organizacional resulta de vital importancia
canalizar los recursos hacia programas y proyectos, que, por un lado, mejoren el nivel de vida de
los ciudadanos y por otro, garanticen su recuperación para emprender nuevas fuentes de
inversión.
El plan de negocios para la implementación de un canal de recolección y distribución del retal
de madera, se genera con base en la necesidad de buscar alternativas que contribuyan a la
conservación del medio ambiente.
Según la Encuesta Ambiental Industrial - EAI 2011-2012 durante el 2011, en Colombia se
generó 0,5 toneladas de residuos en el sector de la madera, lo que representa el 8,9% sobre el
total de residuos de la industria en general, para el 2012 fue de 0,7 toneladas, representando el
11,2%. (Departamento Administrativo Nacional de Estadística - DANE, 2012)
La situación se replica en la mayoría de las industrias, que no cuentan con mecanismos para el
aprovechamiento de los retales según lo señala el Departamento Técnico Administrativo del
Medio Ambiente, perdiendo la oportunidad de generar subproductos a partir de los residuos, ya
sea dentro de las mismas organizaciones que los generan o dentro de otra organización que los
emplee como materia prima. (Alcaldía Mayor de Bogotá D.C. , 2001-2009)
Teniendo en cuenta lo anterior, existe la necesidad de crear una organización que genere valor
agregado por medio de la implementación de un canal digital para el aprovechamiento de los
retales.

Palabras clave: Evaluación de proyectos, Emprendedores, Creación de organizaciones,
Análisis de proyectos, Plan de negocio.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

12
Summary

An approach of universal acceptance ensures that the growth of the economy depends in large
part on the production of more and better goods and / or services, that is why in the process of
strategic planning of organizational development it is vitally important to channel resources
towards programs and projects that, on the one hand, improve the standard of living of citizens
and, on the other, guarantee their recovery to undertake new sources of investment.
The business plan for the implementation of a channel for the collection and distribution of
wood waste is generated based on the need to look for alternatives that contribute to the
conservation of the environment.
According to the Industrial Environmental Survey - EAI 2011-2012 during 2011, in Colombia
0.5 tons of waste was generated in the wood sector, which represents 8.9% of the total waste
industry in general, for 2012 was 0.7 tons, representing 11.2%. (National Administrative
Department of Statistics - DANE, 2012)
The situation is replicated in most industries, which do not have mechanisms for the use of
waste, as indicated by the Technical Administrative Department of the Environment, losing the
opportunity to generate by-products from waste, either within the same organizations that
generate them or within another organization that uses them as raw material. (Alcaldía Mayor de
Bogotá D.C., 2001-2009)
Taking into account the above, there is a need to create an organization that generates added
value through the implementation of a digital channel for the use of remnants.

Keywords: Project evaluation, Entrepreneurs, Creation of organizations, Project analysis,
Business plan.
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Introducción

En Colombia, el manejo de los residuos industriales es un tema que cada día toma más
relevancia, debido a la obligación de las organizaciones frente a la sociedad respecto al manejo y
disposición de los residuos generados en los procesos de transformación, en especial los que son
aprovechables y que según la Asociación Colombiana de Ingeniería Sanitaria y Ambiental ACODAL, están teniendo como destino los rellenos sanitarios, lo que implica que no se está
cumpliendo con lo dispuesto en la Política Nacional para la Gestión de Residuos y Basuras
(Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sontenible, 1998)

De lo anterior surge la necesidad de implementar una estrategia de aprovechamiento de los
residuos a través de la generación de nuevos productos, reincorporándolos al ciclo económico y
posibilitando la sostenibilidad organizacional.

Como antecedentes del problema de investigación, se realizó una exploración a diversos
trabajos realizados en años anteriores por estudiantes de la Universidad de La Salle, referentes a
la reutilización de residuos; los mismos representan un gran aporte conceptual a la investigación
de los cuales, se destacan el trabajo de Alvarez & Ramirez (2008) con su “Propuesta para La
Creación De Una Empresa De Reciclaje A Partir Del Servicio De Multiusuario De Aseo
Domiciliario”.
Otro trabajo es el de Ariza y Beltrán, (2007) en su “Diseño De Un Plan De Negocios Para La
Creación De Una Empresa Productora Y Comercializadora De Eco-Productos Industriales
Obtenidos De La Reutilización De Insumos Provenientes Del Reciclaje, En Este Caso El Cartón
De Tetra Pack, En La Ciudad De Bogotá”.
Por último Vanegas & Vargas (2011) con su “Propuesta De Emprendimiento Social Para Los
Recicladores Del Barrio Santa Librada”. Los análisis de las investigaciones permitieron definir
estrategias para la sostenibilidad, emprendimiento e innovación organizacional, adicional
contribuir a la Responsabilidad Social Empresarial y establecer la viabilidad del plan de
negocios.
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Por lo anterior se plantea la necesidad de aprovechar los retales de madera1 en una
propuesta que será presentada a través de un plan de negocios, buscando que las industrias
intercambien o comercialicen los retales generados en los procesos de transformación de sus
materias primas, adicionalmente se busca incentivar a las industrias de Bogotá D.C., para que
optimicen sus residuos reincorporándolos al ciclo económico, enfocándolos en una estrategia de
Reducir, Reciclar y Reutilizar2.
La investigación se fundamenta en el desarrollo del estudio de mercado, administrativo, legal
técnico y financiero, a partir esto, se definirán los conceptos y pasos clave para la estructuración
del plan de negocio que permitan como lo define (Varela, 2008), darle al negocio una identidad,
una vida propia.
Para el desarrollo de la propuesta se realizará una investigación de tipo descriptivo, la cual
identifica características del universo de investigación, señala formas de conducta, establece
comportamientos concretos y descubre y comprueba asociación entre variables.” (Méndez
Álvarez, 2006).
El empleo del método inductivo permitirá identificar a través de la observación diferentes
situaciones particulares sobre reutilización de residuos que se presentan en las industrias,
obteniendo así un panorama global que posibilite el análisis de dichas situaciones y la
formulación de estrategias para la optimización de los procesos productivos contenidos en el
plan de negocios.
Por otra parte, se aplicaron entrevistas a las industrias generadoras de los residuos y a los
transformadores de los residuos, que permitieron identificar las perspectivas frente a la
propuesta, se estableció el diagnóstico de la condición actual y de esta forma diseñó el plan de
negocios adaptándose a la estrategia y contribuyendo al alcance de los objetivos propuestos.

1

Definida por la RAE como pedazos de materiales que sobran después de cortar una pieza mayor, reutilizándolos

en la elaboración de eco-productos. (Real Academia Española, 2016)
2

Las tres R´s de la Ecología.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

15
Planteamiento del Problema

El plan de negocios para la implementación de un canal de recolección y distribución del retal
de madera, se genera con base en la necesidad de buscar alternativas que contribuyan a la
conservación del medio ambiente, tema relevante en todos los sectores de la economía a nivel
mundial, la identificación de esta necesidad dio origen a la propuesta de desarrollo de un plan
de negocios, por medio del cual se busca aplicar y afianzar los conocimientos obtenidos en la
carrera de Administración de Empresas de la Universidad de la Salle.
El sector industrial, subsector muebles y madera, en su cadena productiva comprende las
actividades de explotación de la madera, aserrado y fabricación de muebles, en el proceso de
transformación se generan residuos sólidos no peligrosos o retales que tienen un alto potencial de
reutilización.
Se evidencia que gran parte del sector no cuenta con una política de manejo, disposición y
reutilización, ni un manual de buenas prácticas ambientales que permita la optimización del
proceso productivo, generando un alto desperdicio de materia prima y costos adicionales por su
almacenamiento, según la Encuesta Ambiental Industrial - EAI 2011-2012 durante el 2011, en
Colombia se generó 0,5 toneladas de residuos en el sector de la madera, lo que representa el
8,9% sobre el total de residuos de la industria en general, para el 2012 fue de 0,7 toneladas,
representando el 11,2%. (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2017)

De lo anterior surge la siguiente pregunta de investigación:
¿Cómo diseñar un plan de negocios para la implementación de un canal de recolección y
distribución del retal de madera?
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Objetivos

Objetivo General
Diseñar un plan de negocios para la implementación de un canal de recolección y distribución
del retal de madera.

Objetivos Específicos


Estructurar el plan de mercado para la implementación de un canal de recolección y
distribución del retal de madera.



Desarrollar el estudio técnico para la implementación de un canal de recolección y
distribución del retal de madera.



Proponer la estructura organizacional y legal para la implementación de un canal de
recolección y distribución del retal de madera.



Desarrollar el estudio financiero para la implementación de un canal de recolección y
distribución del retal de madera.
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Justificación

Teórica
Con el aumento de la población mundial, la actividad comercial e industrial y en
consecuencia un considerable crecimiento tanto en el consumo como en la producción; la
generación y aprovechamiento de los residuos es un asunto de gran relevancia y preocupación
para la sociedad actual, puesto que año tras año se incrementa la generación de toneladas de
residuos con alta vocación para ser aprovechables.
Varias asociaciones realizan esfuerzos para que estos sean recuperados y reincorporados
al ciclo económico a través de la generación de nuevos productos, puesto que gran parte de ellos
llegan a los rellenos sanitarios generando un impacto negativo. Lo anterior se debe a que la
mayoría de las industrias, no cuentan con mecanismos para la disposición de los residuos según
lo señala el (Departamento Técnico Administrativo del Medio Ambiente, 2004).
El Proyecto de Acuerdo 113 de 2011, señala que Bogotá produce diariamente 6.500 toneladas de
basura que corresponden al 23,81% del total nacional; en el mismo acuerdo, se indica que entre
el 70% y el 80% de dicha basura es reciclable, es decir entre 4.550 y 5.200 toneladas; de esta
solo se recupera el 10%, lo que representa un aprovechamiento de entre 455 y 520 toneladas
diarias y anualmente entre 166.075 y 189.800. (Concejo de Bogotá D.C., 2011).

Por lo anterior, se hace necesario implementar estrategias que fomenten la reutilización
de los residuos, con el fin de generar un desarrollo sustentable, a partir de la generación de
subproductos, ya sea dentro de las organizaciones que los generan o dentro de otra organización
que los emplee como materia prima. Posibilitando también la reducción en: la demanda de
recursos naturales, consumo de energía, sitios de disposición final y contaminación ambiental.
Lo anterior soportado en el documento Conpes Social 91, que en su objetivo 7 invita a
“incorporar los principios de desarrollo sostenible en las políticas y los programas nacionales, y
propende por la reducción del agotamiento de los recursos naturales y de la degradación de la
calidad del medio ambiente” (Departamento Nacional de Planeación, Documento Conpes Social
91, 2005).
La investigación se fundamenta en los conocimientos obtenidos durante el programa de
estudios de Administración de Empresas LaSallista, apoyada en diferentes herramientas
administrativas tales como las propuestas por: Clark, Osterwalder y Pigneur en su libro tu
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modelo de negocio, (Osterwalder & Pigneur, 2010), con su propuesta para la generación de
modelos de negocio, (Varela, 2008) en el libro Innovación Empresarial, (Hernández Sampieri,
Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2010) con el libro metodología de la investigación. Los
cuales brindan una amplia visión sobre lo que se pretende desarrollar en la investigación.

Práctica

El desarrollo del proyecto permite profundizar en diversos conocimientos administrativos
y financieros, fundamentales para el desarrollo de la profesión de Administradores de Empresas.
La intención de la presente investigación es ofrecer una perspectiva de enfoque de plan
de negocio que de ser implementado contribuirá al desarrollo organizacional a través de la puesta
en marcha del canal de recolección y distribución propuesto.
Lo anterior, teniendo en cuenta que el plan de negocios constituye una herramienta de
planeación que permite orientar a la organización en la creación de una ventaja competitiva y
rentable, permitiendo analizar la viabilidad de la propuesta para el aprovechamiento del retal de
madera.

Metodológica

El tipo de investigación que se aplicó para llevar a cabo este proyecto fue el no experimental,
el cual se basó en la observación y sus fenómenos, enfocados en un diseño transversal que se
centró en analizar el nivel o estado de una o diversas variables en un momento dado (Hernández
Sampieri, Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2010).
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Marco de Referencia

Marco Conceptual
Análisis DOFA: De acuerdo con Alcaraz Rodríguez (2011) se define como “Herramienta
que ayuda a la valoración de la viabilidad actual y futura de un proyecto; es un diagnóstico que
facilita la toma de decisiones”.
Competencia: Para (Molano Mateus & Villalba Puerta, 2009)“La teoría de la competencia
dice que cuando las organizaciones trabajan juntas, crean un mercado más grande y de mayor
valor del que podrían crear trabajando por separado. Para lograrlo, no hay que resignarse a jugar
según las normas comúnmente aceptadas, sino que debemos tratar de redefinir las reglas del
juego”.
Fuentes de Financiación: Según (Miranda Miranda, 2005) “Una de las tareas propias de la
tesorería es la identificación de fuentes de financiamiento. El origen de los recursos puede darse
mediante el aporte de inversionistas, o a través de la emisión de acciones o bonos.”
Los Emprendedores: De acuerdo con (Miranda Miranda, 2005) “Personas que detectan una
necesidad o una oportunidad y busca los medios para satisfacerla, que acepta el riesgo como
parte inherente de todo cuanto hace y que observa en cada dificultad un reto a ser superado y no
un obstáculo.”
Objetivos: Para (Reyes Ramirez & Velásquez Urrea, 2005) “El aspecto fundamental de la
planeación es la determinación de los objetivos donde intervienen las peguntas que, como,
cuando, en donde a quién”.
Organización: Según (Molano Mateus & Villalba Puerta, 2009) “Las organizaciones son
grupos de personas o entes sociales temporales o estables cuyos miembros interactúan entre sí
para lograr fines determinados”.
Precio: De acuerdo con (Reyes Ramirez & Velásquez Urrea, 2005) “En economía, valor de
mercado de los bienes, medidos en términos de lo que un comprador está dispuesto a dar para
obtenerlos”.
Producto o Servicio: Para (Miranda Miranda, 2005)“Corresponde al conjunto de atributos
tangibles e intangibles como su presentación, precio, tamaño peso, color, etc., por los cuales
puede ser identificado en forma inequívoca por el consumidor”
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Propuesta de Valor: Según (Alcaraz Rodríguez, 2011) “Descripción de la experiencia que
recibirá el cliente dada la oferta de mercado de la compañía y de su relación con el proveedor de
dicho bien o servicio”
Rentabilidad: De acuerdo con (Cohen R, Garcia Algecira, & Rosillo C, 2008) “Relación
entre las utilidades y la inversión en un periodo dado”.
Tasa interna de retorno (TIR): Para (Cohen R, Garcia Algecira, & Rosillo C, 2008) “Tasa
de descuento con el cual el VPN de los flujos de caja proyectados y sustraída la inversión es
igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversión inicial.”.

Marco Teórico

El ciclo del proyecto
Desde hace algún tiempo se viene manejando el término “ciclo del proyecto” para numerar las
diferentes etapas que recorre el proyecto desde que se concibe la idea hasta que se materializa en
una obra o acción concreta estas etapas son la preinversión, la ejecución o inversión, y la etapa
de operación, y lo que se suele denominar como la evaluación ex-post. Ver Figura 1

Figura 1. Ciclo del proyecto

Preinversi
ón

Evaluación
Ex-post

Inversión

Operación

Fuente: Elaboración propia con información tomada de: (Miranda Miranda, 2005)
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La pre inversión
Para el desarrollo de esta etapa lo importante es seleccionar una serie de anteproyectos.
Para ello deben utilizarse, en lo posible los medios existentes como lo son los estudios
sectoriales, los programas globales de desarrollo y los planes territoriales. Es importante tener en
cuenta los diferentes objetivos que desde el punto de vista nacional u organizacional deben tratar
de lograrse mediante el desarrollo del proyecto (Baca Corredor, y otros, 2009)

Ejecución o inversión
Según (Baca Corredor, y otros, 2009) “Esta etapa se refiere fundamentalmente a la
evaluación macro y microeconómica, la cual permite establecer las ventajas que el proyecto
ofrece tanto para la economía nacional como desde el punto de vista del gestor organizacional
privado”.

Operación
También conocida como etapa de montaje o puesta en marcha. Esta fase debe ser
desarrollada por la sociedad o entidad responsable de la nueva organización. La entidad que se
encargue del montaje y puesta en marcha de la nueva unidad de producción, deberá responder
por todos los aspectos referentes a financiación, compra de equipos, programa de trabajo para el
desarrollo de las obras, etc. (Baca Corredor, y otros, 2009)

Evaluación ex-post
Si el proyecto es la acción o respuesta a un problema es necesario verificar después de un
tiempo razonable e su operación, que efectivamente el problema ha sido solucionado por la
intervención del proyecto.
De acuerdo con (Cordoba Padilla, 2006) “De no ser así se requiere introducir las medidas
correctivas pertinentes: la evaluación de resultados preguntándose por los efectos de la última
etapa a la luz de lo que inicio el proceso: el problema”. Ver Figura 3. Ver Figura 4.
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Figura 2. Proceso de administración de proyectos

Definir con claridad el
objetivo del proyecto

Dividir y subdividir el alcance
del proyecto en piezas
importantes o parquetes de
trabajo

Definir la actividades
specificas que debe realizarse
para cada paquete de trabajo
con elfin de lograr el objetivo
del proyecto

Representar graficamente las
actividades en forma de red

Calcular el programa y
presupuesto del proyecto para
determinar si el proyecto puede
completarse dentro del tiempo
requerido, con los fondos
asignados y los recursos
disponibles

Elaborar una estimación del
costo de cada actividad

Elaborar una estimación de la
duracion para determinar
cuanto tiempo se requerira
para completar cada
actividad

Fuente. Elaboración propia con información tomada de: (Clements & Guido, 2007)
Figura 3. Evaluación de proyectos

Formulación Y Evaluación De
Proyectos

Análisis de mercado
Análisis teorico
operativo

Definición De Objetvos

Análisis económico
financiero

Resumen y
conclusiones

Decision sobre el
proyecto

Analísis
socioeconómico

Retroalimentación

Fuente: Elaboración propia con información tomada de (Cordoba Padilla, 2006)

Lienzo de Canvas
Se tendrá en cuenta la guía para desarrollar planes de negocio Canvas, propuesto por
(Osterwalder & Pigneur, 2010) es una herramienta que permite analizar un proyecto “(…) en
nueve módulos básicos que reflejan la lógica que sigue una empresa para conseguir ingresos.
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Estos (…) cubren las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad económica” (p.15). En esta sección de la investigación se esbozarán los factores
claves del modelo de negocio, los cuales serán profundizados en los módulos de mercado,
operación, organización, finanzas, el plan operativo e impacto del proyecto.

Segmentos de mercado
Son los diferentes grupos de personas o entidades a los que se dirige una empresa.
(Osterwalder & Pigneur, 2010, pág. 20) Indican “(...) Los clientes son el centro de cualquier
modelo de negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo sino tiene
clientes (rentables), y es posible aumentar la satisfacción de los mismos agrupándolos en varios
segmentos con necesidades”
El plan de negocio abordará principalmente dos segmentos; por una parte, personas naturales
y jurídicas que se encuentren ubicadas en la ciudad de Bogotá, cuyo objeto social es la
transformación de la madera. Estas empresas generan residuos con un alto potencial de
reutilización, que pueden ser empleados por otras personas y/o industrias como materia prima
para la elaboración de sus productos. Así mismo, artesanos en Bogotá y Cundinamarca que se
dedican a la elaboración de sus productos a partir de la madera. El objetivo es asociarnos con
todas aquellas empresas y personas que se esfuerzan diariamente en gestionar adecuadamente
los residuos generados en la industria, apoyando la iniciativa de un mundo cada vez más
sostenible generando nuevos productos enfocados en la estrategia de las 3 R´s Reducir, Reciclar
y Reutilizar.

Propuestas de valor
Los autores (Osterwalder & Pigneur, 2010) lo describen como: El conjunto de productos
y servicios que crean valor para un segmento de mercado específico. (p.22).
Dado lo anterior, la propuesta de valor estará dada con la creación de una plataforma
virtual que permite el intercambio de los residuos generados en los procesos de transformación;
esta actúa como canal de comunicación entre los generadores de los residuos y quienes cuentan
con procesos para su aprovechamiento a través de la generación de nuevos productos,
reincorporándolos al ciclo económico y posibilitando la sostenibilidad empresarial .La
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plataforma tendrá un círculo de eco consumidores el cual se busca dar reconocimiento a todos
los usuarios, destacando sus contribuciones tanto en la generación de eco productos y fomento a
cuidar el medio ambiente .

Canales
“Los canales de comunicación, distribución y venta establecen el contacto entre la
empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempeñan un papel
primordial en su experiencia” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p.26).
Se comunicará la existencia de la plataforma a través de diferentes páginas Web especializadas
en madera, como lo son:


La revista M&M: http://www.revista-mm.com/2016/



Federación Nacional de Industriales de la Madera (Fedemaderas) :
http://fedemaderas.org.co/

Dado que el sector artesanal es uno de los nichos relevantes para este servicio pues un
subgrupo de estos realiza trabajos en madera; en la página de Artesanías de Colombia
(http://artesaniasdecolombia.com.co ) también se comunicará la existencia de la plataforma.
Allí se publicaran diversas piezas gráficas en las que se comunicará la existencia de la
plataforma y algunas de las ventajas de usarla, permitiendo a los interesados acceder a esta con
tan solo un clic. Así mismo, se fomentará el uso de la plataforma y se interactuará con los
interesados a través de algunas redes sociales como Twitter, Instagram y Facebook, que
permitirán una comunicación en tiempo real. Esto permitirá también la creación de una base de
datos, que podrá ser impactada con mailing referente a la disposición de residuos de su interés,
para esto se realizará previamente una perfilamiento de la base, de tal manera que no se perciba
como correo invasivo.
Por otra parte, se contará con presencia en ferias empresariales que se realizan en la ciudad
de Bogotá y son “espacios comerciales en los cuales la empresa tiene la oportunidad de exhibir y
vender sus productos o servicios y realizar contactos comerciales con los diferentes actores de la
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cadena productiva.” (Bogotá Emprende). Lo anterior con el fin de dar a conocer la plataforma y
sus beneficios para la industria.
En la plataforma existirá una sección dispuesta para que los clientes, interesados y demás
personas que requieran información sobre el servicio se comuniquen a través del
diligenciamiento de un formulario, en donde se solicitará sus datos básicos de contacto Nombre,
email, número telefónico y la información requerida. Una vez sea diligenciado se generará una
notificación en el mail del administrador de la plataforma, quien deberá dar respuesta dentro de
los 3 días siguientes a la recepción del mail, en caso de que la solicitud no sea clara se
comunicará directamente con el peticionario para brindarle la información pertinente.

Relación con los clientes
En el módulo se hace referencia a los tipos de relaciones existentes entre la empresa y
determinados segmentos de mercado, acá es importante según los autores (Osterwalder &
Pigneur, 2010) “(…) Definir el tipo de relación que desean establecer con cada segmento de
mercado. La relación puede ser personal o automatizada (…)” (p.29).
Teniendo en cuenta lo anterior la relación con nuestros clientes se enfocara en dos sentidos:
Inicialmente de forma automatizada, en la cual simularemos una relación personal con los
clientes, acerca del tipo de atención que busca en la plataforma virtual, como es: tipo de residuo
que genera, procedencia de la consulta oferta o demanda, ligado a la cantidad y frecuencia con la
que genera el residuo (diario, semanal, quincenal, mensual, semestral, anual, ocasional).
Adicional una relación de creación colectiva por medio de la cual invitemos a nuestros clientes a
registrar su experiencia y apreciaciones en nuestro link “contáctenos” de esta manera podremos
agregar valor para nuevos clientes y registraremos la experiencia en el uso de la plataforma
virtual.
Lo anterior basándonos en 2 fundamentos primordiales, el primero la captación de clientes; se
llevará a cabo por medio de un packaging a través de una pauta en banners “formato publicitario
en Internet” el cual nos permitirá incluir nuestra pieza publicitaria dentro de varias páginas web
ya establecidas, adicional por medio de las redes sociales como facebook por medio de link ad,
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que de igual forma direccionaran a los navegantes a nuestra página. Nuestro segundo
fundamento, la fidelización de los clientes; teniendo en cuenta su satisfacción, en relación con el
cumplimiento de los requisitos de servicios establecidos para publicar las ofertas de los residuos,
el rendimiento y oportunidad de la plataforma en la publicación de sus anuncios.

Fuentes de ingresos
El módulo hace referencia al flujo de caja que generará el plan de negocio; sobre dicho
aspecto, (Osterwalder & Pigneur, 2010) señalan: “Si los clientes constituyen el centro de un
modelo de negocio, las fuentes de ingreso son sus arterias.” (p.30)
REUS obtendrá ingresos a partir de la pauta que los clientes realicen en la plataforma. A su
vez se generarán campañas con piezas gráficas en diferentes páginas orientadas a generar tráfico
hacia REUS. Las publicaciones y piezas gráficas que se publiquen tendrán como premisa la
estrategia de Reducir, Reciclar y Reutilizar. Así mismo, se fomentará el uso de la Web Site y se
interactuará con los interesados a través de algunas redes sociales como Twitter, Instagram y
Facebook, que permitirán una comunicación en tiempo real. En el módulo de mercado se
encuentra la proyección de ventas y estrategias para obtener los ingresos allí estipulados.

Recursos clave
Los activos que se requieren para el plan de negocio, son los recursos claves que permiten a
las organizaciones desarrollar propuestas de valor, además de “llegar a los mercados, establecer
relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada modelo de negocio requiere de
recursos claves diferentes. (…) los recursos claves pueden ser físicos, económicos, intelectuales
o humanos” (Osterwalder & Pigneur, 2010, pág. 34)
Con respecto a lo anterior, los recursos claves que se tendrán para llevar acabo el servicio de
intercambio a través de la plataforma virtual son:


Personal investigador: Yadira Plazas, Erika Castellanos, Norelys Juez, estudiantes de
administración de empresas de la universidad de la Salle.
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Plataforma Digital: Para su implementación y correcto funcionamiento es necesario
contar con la agencia de publicidad, la cual se encargará de desarrollar la página Web,
establecer la estrategia digital y crear las piezas gráficas requeridas.

Los costos en los que se incurrirá para la puesta en producción de la plataforma se encuentran
detallados tanto en el módulo de operación como en el financiero.

Actividades clave
Es preciso identificar las acciones más relevantes que se deben llevar a cabo para que la
propuesta de modelo de negocio funcione, al respecto los autores (Osterwalder & Pigneur, 2010,
pág. 36) indican: “(…) Todos los modelos de negocio requieren una serie de actividades clave.
Estas actividades son las acciones más importantes que debe emprender una empresa para tener
éxito (…)”
De acuerdo a lo anterior, como actividades claves se tendrán las siguientes:


Inscripción cámara de comercio y puesta en marcha de los requisitos legales para el
funcionamiento adecuado de la plataforma.



Verificación funcionamiento de la plataforma virtual.



Publicación en la plataforma virtual de los retales de madera obtenidos inicialmente en la
empresa Indumaral Ltda al nicho de mercado estudiado.



Comunicación de la existencia de la plataforma virtual a través de los diferentes canales
de distribución.



Interacción constante de la plataforma virtual con los clientes, es decir, publicación de los
productos ya terminados con el uso de los retales de madera así como reconocimiento a
las empresas que fomentan las buenas prácticas con el medio ambiente.



Consolidación de datos con el fin de realizar informes que permitan observar mejoras y
puesta en marcha de estrategias.
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Asociaciones clave
Los socios y proveedores son claves para el funcionamiento de un modelo de negocio, es
precisamente por lo anterior que los autores manifiestan: “(…) las empresas se asocian por
múltiples motivos y estas asociaciones son cada vez más importantes para muchos modelos de
negocio.” (p.38).
Las industrias o personas naturales que entregarán los residuos generados en sus procesos
industriales y los que demandan estos para su aprovechamiento a través de la generación de
nuevos productos, reincorporándolos al ciclo económico y posibilitando la sostenibilidad
empresarial, tendrán contacto a través de la plataforma. Por lo anterior, las asociaciones clave
están conformadas por:


Alianzas estratégicas entre no competidores: Se realizaran con revistas especializadas,
Artesanías de Colombia entre otras. Estas son necesarias para dar a conocer la plataforma
y asegurar que los clientes potenciales tengan acceso a esta.



Proveedores de residuos a intercambiar y comercializar: Portafolio de empresas y/o
personas naturales que estén dispuestas a entregar los residuos generados en sus procesos
de transformación a través de un proceso sistematizado, lo anterior como parte de su
compromiso con la sostenibilidad empresarial.



Agencia digital: Esta será la encargada de desarrollar la página Web, las piezas gráficas
que se publicaran en los diferentes sitios de nuestros aliados, así mismo deben desarrollar
reportes que permitan conocer el tráfico que genera la página (KPI) y las diferentes
piezas y almacenar la información requerida para la creación del CRM. La plataforma
debe ser interactiva , atractiva y sencilla de tal forma que los clientes no tengan
inconvenientes con su uso, así mismo su diseño debe ser responsivo3 adaptándose a
cualquier dispositivo electrónico ( PC, Smartphone, Tablet), es decir debe adaptarse al

3 Diseño responsivo es un diseño que responde al tamaño del dispositivo desde el que se está visualizando la web,
adaptando las dimensiones del contenido y mostrando los elementos de una forma ordenada y optimizada sea cual
sea el soporte. Obtenido de: http://trazada.com/que-es-el-diseno-responsivo/
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entorno digital, permitiendo elevar el valor de la marca, tomando como premisa que se
debe trabajar más en la exposición de datos importantes generando engagement logrando
una alta creatividad y publicación de imágenes que cautiven.

Estructura de costos
Por último, se deben describir y analizar los costos en los que se incurre para poner en
marcha el modelo de negocio, sobre el módulo (Osterwalder & Pigneur, 2010) afirman “ (…)
tanto la creación y la entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o
la generación de ingresos tienen un coste.”
Los costos que conllevan poner en marcha la plataforma están dados por:


Compra dominio web



Renovación dominio web



Desarrollo página Web responsiva



Administración, creación piezas gráficas , reporteria y alojamiento de información



Campañas digitales para generación de tráfico en la página



Salarios

Los mismos están descritos en el módulo de finanzas con una proyección a 5 años.
Respecto a los gastos, inicialmente no se requerirán instalaciones propias, por lo que no se
incurrirán en gastos de arrendamiento ni de servicios públicos; Sin embargo, se analizará a futuro
la viabilidad de alquilar oficinas para determinadas reuniones con clientes y/o proveedores,
manejando el modelo We Work4 . Por otra parte la carga impositiva se incluye en las
proyecciones.

4

Se trata de una red global de espacios de trabajo donde las compañías crecen juntas. WeWork, la plataforma para

todo tipo de creadores que ofrece espacios, servicios y comunidades de trabajo físicos y virtuales en más de 20
países en el mundo. Obtenido de: https://www.lafm.com.co/economia/que-es-work-y-por-que-llego-colombia/
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Metodología

Exploratorio. El primer nivel de conocimiento que se quiera obtener sobre un problema de
investigación se logra a través de estos estudios de tipo exploratorio o formulativo que tiene
como objetivo la formulación de un problema para posibilitar una investigación más precisa o el
desarrollo de una hipótesis. Pero tiene otras funciones, como la familiaridad del investigador con
el fenómeno que va a investigar, aclarar conceptos, establecer preferencias para posteriores
investigaciones. (Méndez Álvarez, 2006)
Se utilizó el método de investigación exploratorio, este permitió tener claridad acerca del
nivel del conocimiento científico en cuanto al emprendimiento, y más específicamente, en
organizaciones enfocadas al aprovechamiento de residuos.
También se cumple el objetivo de este tipo de estudios pues cada uno de los componentes del
plan de negocios constituye un estudio, investigación o manual para algunas o todas las áreas de
una organización.

Fuentes y Técnicas Para la Recolección de la Información

Las fuentes primarias que se usaron son dos encuestas, se aplicaron, una a Proveedores, es
decir, organizaciones en Bogotá dedicadas a la transformación de la madera y fabricación de
muebles de madera. Ver Apéndice A. La otra se aplicó a Clientes, es decir artesanos, en Bogotá
y Cundinamarca, que realizan sus productos con madera. Ver Apéndice B

Muestra
De acuerdo con (Hernández Sampieri, Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2010, pág. 305)
“La muestra es, en esencia, un subgrupo de la población. En realidad, pocas veces es posible
medir a toda la población, por lo que obtenemos o seleccionamos una muestra y, desde luego, se
pretende que este subconjunto sea un reflejo fiel del conjunto de la población”.
De acuerdo con (Suárez & Tapia, 2012), para calcular el tamaño de la muestra suele
emplearse la siguiente fórmula:
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Dónde:
n= Tamaño de la muestra
N=Tamaño de la población
σ = Desviación estándar de la población.
Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza.
e = Límite aceptable de error muestral.
Muestra de proveedores “organizaciones”

N = 142 organizaciones
Z = Nivel de confianza 95% - 1,96 Normal para el nivel de confianza
σ = 0,5
e = 0,07
(
(

)

(

)
)

(
(

)
)

(

)

PLAN DE NEGOCIOS REUS

32

Muestra de Clientes “artesanos”

N = 342 Artesanos
Z = Nivel de confianza 95% - 1,96 Normal para el nivel de confianza
σ = 0,5
e = 0,07
(
(

)

(

)
)

(
(

)
)

(

)
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Desarrollo

La elaboración de este apartado permitió el desarrollo de los objetivos propuestos en la
investigación, se divide en los módulos de: mercado, estudio técnico, administrativo legal y
financiero. A través de la aplicación de diferentes herramientas administrativas se concreta el
desarrollo de los mismos y exponen los resultados.

Módulo de Mercado

En este módulo se analizaron los antecedentes del proyecto y con base en los mismos se
establecieron los objetivos de mercado, se determinaron las variables más relevantes en cuanto al
sector, mercado y competencia en pro de establecer las estrategias, a su vez se realizó las
proyecciones de ventas con un horizonte de cinco (5) años. Por último se formulan los resultados
del estudio.

Antecedentes del proyecto
Con base a un proyecto de investigación de la materia logística integral, se realizó un trabajo de
campo con el fin de conocer las variables logísticas que la empresa Indumaral Ltda tenía
establecidas para la fabricación de inmobiliario de oficina. En la investigación se conoció la
misión, visión y objetivos de la compañía los cuales han sido el pilar para que la empresa
permanezca en el mercado, con 35 años de experiencia. En la visita de campo pudimos observar
el portafolio de sus productos, dentro de los cuales están: puestos de trabajo para oficina, mesas
para salas de juntas, salas de espera, recepciones, unidades de archivo y almacenamiento,
divisiones piso techo y sillas. También conocimos el inventario, la ficha técnica de sus
productos, las técnicas de almacenamiento, los equipos de manejo de materiales, su estructura y
evaluación de cara a los proveedores, el proceso de nacionalización e importación de algunos de
sus materiales.
Por otra parte establecimos y analizamos indicadores logísticos de ventas y garantías de
los productos, producción vs devoluciones, pedidos vs producción defectuosa.
En el desarrollo del trabajo evidenciamos una problemática en la fabricación de los productos,
observamos que en el proceso los productos generaban unos residuos de madera denominados
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“retales” los cuales eran desperdiciados por la empresa. Adicional dichos retales le generaban un
sobrecosto de almacenamiento en su bodega; fue en este momento que pensamos, así como está
empresa genera este tipo de desperdicios, sin duda no debe ser la única; vimos una opción de
mejora referente al manejo de los desperdicios industriales, no obstante en este momento no
contemplamos la idea de tomar esta investigación como proyecto de grado, la idea se desarrolló
en el siguiente semestre cuando analizamos la responsabilidad empresarial y sostenible que las
organizaciones deben implementar en sus procesos para contribuir con el medio ambiente y la
sociedad. Así fue que surgió REUS como alternativa de solución a la problemática de los
residuos no incorporados al ciclo económico.

Definición de objetivos. Posicionar la marca REUS como una Web Site ambientalmente
amigable, que permita la comunicación entre los generadores de los residuos y quienes cuentan
con procesos para su utilización en la generación de nuevos productos. Esto implica etapas
como:


Desarrollar el capítulo de la guía del fondo emprender “Metodología para la
implementación de buenas prácticas de formulación”, correspondiente al módulo de
mercados.



Desarrollar la marca REUS, resaltando sus atributos.



Analizar las oportunidades y amenazas del mercado para la formulación de estrategias
que permitan el posicionamiento de la marca.

Análisis sector, mercado y competencia

Análisis del sector
La cadena productiva de madera y muebles de madera comprende actividades de explotación
de la madera, aserrado y fabricación de muebles y accesorios. Este sector representa el 4% de la
producción total de la industria, según el Departamento Nacional de Planeación.
Por otra parte, en la encuesta anual manufacturera del año 2012 realizada por el DANE
señala que la producción de la cadena forestal-madera-muebles en Colombia fue superior a
los tres billones de pesos, lo que implica una contribución total a la industria manufacturera
del 1,49%. (Nuñez, 2014)
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Colombia, gracias a su posición geográfica contaba al 2013 con 453,000 hectáreas
reforestadas con fines industriales, de acuerdo con (Nuñez, 2014) “lo que significa el 2,6 % del
total de las tierras destinadas o posibles para la actividad maderera.” Siendo líderes los
departamentos de Antioquia con el 17,1%, Valle con el 13,2% y Cundinamarca con el 11,9%.
Respecto al empleo, este sector para (Nuñez, 2014) “genera cerca de 90.000 empleos directos y
unos 280.000 indirectos al ser la fabricación de muebles el quinto sector más dinámico entre 66,
ratificando un aporte del 5,2% del total de las organizaciones manufactureras registradas en el
país.”.
Las actividades del proceso productivo dentro de este sector ocasionan impactos al
ambiente por la generación de residuos sólidos de carácter ordinario y peligroso así como
emisiones atmosféricas representadas en partículas, por otra parte dentro del sector no se
existe una cultura de aprovechamiento de los residuos que se generan en los procesos, por
lo que se pierde la oportunidad de generar subproductos a partir de los residuos, ya sea
dentro de las mismas organizaciones que los generan o dentro de otra organización que los
emplee como materia prima. (Departamento Técnico Administrativo del Medio Ambiente,
2004)
En los procesos industriales de transformación de la materia prima, según el Departamento
Técnico Administrativo del Medio Ambiente se generan:
Residuos comunes, no peligrosos, y residuos peligrosos. Los primeros corresponden a
residuos de madera, polvo, aserrín, textiles, generados en las actividades de preparado,
mecanizado, pre montaje y tapizado”. El segundo tipo de residuos se genera en la actividad
de acabado y pulimentado y corresponde a residuos de la formulación, fabricación,
distribución y utilización de productos químicos de base orgánica y los envases vacíos que
hayan estado en contacto con estos productos. (Departamento Técnico Administrativo del
Medio Ambiente, 2004, pág. 26)

Los siguientes son los residuos generados en la industria. Ver Figura 4:
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Figura 4. Procesos de transformación de residuos

Fuente. Autoras con base en (Departamento Técnico Administrativo del Medio Ambiente, 2004)

Así mismo según la encuesta EAI 2011-2012 durante el 2011 se generó 0,5 toneladas de
residuos en el sector de la madera, lo que representa el 8,9% sobre el total de residuos de la
industria en general, para el 2012 fue de 0,7 toneladas, representando el 11,2%. Ver Tabla 1.

Tabla 1. Toneladas de residuos generadas entre 2011-2012

Nota: Fuente. Autoras con base en (Amaya, 2015)
El objeto de estudio de la investigación, son los residuos comunes de la madera; conocidos
como “retales”; es decir un “Conjunto de pedazos sobrantes o desperdicios de tela, piel, metal,
etc.” (Real Academia Española, 2016). “Colombia con 49 millones de hectáreas de bosque se
queda con el 5.6% de los bosques de Sudamérica y el 1,3% de los bosques del mundo”.
(Departamento Técnico Administrativo del Medio Ambiente, 2004) Por lo anterior, se hace
necesario implementar estrategias que fomenten a la reutilización de los residuos, con el fin de
generar un desarrollo sustentable.
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De acuerdo a la Encuesta Industrial Ambiental EAI del 2014 realizada por el (Departamento
Administrativo Nacional de Estadística, 2017), en donde se tomó una muestra de 3.070
establecimientos, se encontró que: En el año 2014 “los establecimientos industriales hicieron
inversiones en protección y conservación del medio ambiente por $213.618 millones”. De esta
inversión el 4,2% fue destinado a la gestión de residuos. La industria de la madera y el corcho
invirtió 4,308 millones de pesos, como se muestra a continuación. Ver Figura 5

Figura 5. Inversión en protección y conservación del medio ambiente por grupos de divisiones
industriales

Fuente. (Departamento Administrativo Nacional de Estadística, 2017)

Análisis de mercado
En esta sección, según lo indica (Cohen, 2007) Es necesario que se describa con exactitud
cómo son nuestros clientes y qué, dónde, cuándo, por qué, cómo, cuánto y con qué frecuencia
compran. Puede parecer que todo el mundo es un comprador posible del producto o servicio.
Hasta cierto punto, es verdad, pero hay segmentos del mercado que están mucho mejor
predispuestos. (Cohen, 2007, pág. 24)
Según la Clasificación de Actividades Económicas CIIU, dentro de las ocupaciones del
sector artesanal encontramos el subgrupo artesanos que realizan trabajos en madera, este
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listado tiene como fin la recolección de información estadística a través de encuestas
periódicas del DANE, Encuesta Integrada de Hogares, Encuesta de Calidad de Vida,
Encuesta de Ingresos y Gastos, Encuesta de Uso del Tiempo y de medición de trabajo no
remunerado, y posibilitará medir el sector y obtener información estadística del mismo.
(Sistema De Información Para La Artesanía, 2015) Ver Tabla 2.

Tabla 2. Índice Numérico de la Clasificación Internacional Uniforme de Ocupaciones Adaptada
para Colombia CIUO-08 A.C., DANE
Sección

J. Información y
comunicaciones

División

63. Actividades de
servicios de
información

Grupo

Actividades

631 Procesamiento de

6311 Procesamiento

datos, alojamiento

de datos, alojamiento

(hosting) y

(hosting) y

actividades

actividades

relacionadas; portales

relacionadas

web.

6312 Portales web

Notas: Datos al Julio 22 de 2015

Fuente. Autoras con base en (Sistema De Información Para La Artesanía, 2015)

Los clientes potenciales son los artesanos que realizan trabajos en madera, este es el segundo
material con mayor uso con un 13,48% de participación en el sector. De acuerdo al Censo
Económico Nacional del Sector Artesanal realizado en el año 1998, en cuanto a nivel educativo,
un 17% de la población no posee estudios. Del 52% que asistió a la primaria, tan solo el 18% la
terminó, un 26% inició estudios secundarios y culminó satisfactoriamente el 8%; de ellos tan
solo un 3% accedió a la educación superior técnica o universitaria. Los bajos niveles de
escolaridad, se relacionan con el hecho de que el aprendizaje de los oficios artesanales es de
carácter informal, y se da en el contexto familiar y por iniciativa personal, mediante la
participación directa en los procesos productivos.

Tradicionalmente, la artesanía se transmite de generación en generación y sólo una minoría
recibe formación académica. El 48,32% aprende en el hogar; el 14,39% en talleres particulares
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como aprendiz y el 7,32% en cursos de capacitación en oficios. Respecto a los factores
económicos, las características más representativas son la escasa división del trabajo y la
vinculación del núcleo familiar a los procesos productivos, esto constituye un estado de
inestabilidad e informalidad en las unidades económicas, generando una alta rotación laboral
hacia otras actividades. El 56,11% del sector artesanal desarrolla su actividad en pequeñas
unidades productivas y en forma individual. Algunos de los problemas que afrontan estos talleres
son: dificultades por escasez de mano de obra “21,33%”, inestabilidad “10,89%” y falta de
personal calificado “8,96%”.

En cuanto al financiamiento, El 89% de los talleres artesanales no solicita crédito por razones
como: temor al endeudamiento 29.87%; por exceso de garantías 15.40% e intereses altos un
25.02%, sólo el 12,81% pertenece a organizaciones gremiales, comunitarias y para la producción
y comercialización. Artesanías de Colombia, aplicó una encuesta a nivel nacional entre los años
2014 y 2016; en Bogotá y Cundinamarca se identificaron y encuestaron 2.536 artesanos; y en lo
concerniente al ingreso, la encuesta arrojó los siguientes resultados. Ver Tabla 3.

Tabla 3. Ingreso promedio mensual artesanos Bogotá y Cundinamarca
Ingreso promedio mensual

Cantidad

%

Menos de 1 SMMLV

1.419

55,95%

Entre 1 y 2 SMMLV

522

20,58%

Entre 2 y 4 SMMLV

260

10,25%

Entre 4 y 6 SMMLV

197

7,77%

Ningún ingreso

138

5,44%

2.536

100,00%

Total general

Nota: Fuente. Autoras con base en (Artesanías De Colombia, 2015)
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Como se puede observar, el 55,95% de la población encuestada percibe mensualmente en
promedio menos de un salario mínimo y un 5,44% indica que no recibe ningún ingreso por esta
actividad.
De acuerdo a información suministrada por Artesanías de Colombia en el país hay
aproximadamente 300.000 artesanos, los cuales se ubican en su mayoría en las regiones de la
costa atlántica y eje cafetero, y en los departamentos de Nariño, Boyacá, Putumayo, Santander y
Tolima, por su parte en Bogotá y Cundinamarca se encuentran unos 2.536 artesanos, el 13,48%
realiza sus productos con madera, es decir 341,98 o 342 artesanos, estos últimos serán nuestros
clientes potenciales.
Artesanías de Colombia, con el concurso de las regiones, en el año de 1998 realizó el Censo
Económico Nacional del Sector Artesanal, para contar con cifras estadísticas que permitan
cuantificar el sector y formular políticas, registrando 58.821 personas que, en promedio, destinan
más del 70% de su actividad a la producción de artesanías.
Esta labor se desarrolló a través de un sistema de barrido y cubrió los municipios identificados
como núcleos artesanales y en ellos a la población reconocida como artesana vinculada a la
producción y comercialización.
Entre los datos más relevantes que resultaron de esta investigación se destacan:
La mayor concentración de población artesanal se encuentra ubicada en los departamentos de
Nariño “14,34%”, Sucre “10,06%”, Córdoba “9,34%”, Boyacá “8,43%”, Cesar “6,95%”,
Atlántico “6,52%” y Tolima “5,15%”.
En las zonas indígenas, la producción artesanal es una actividad muy importante y quizá la
única a través de la cual se genera valor con destino al intercambio.
La producción artesanal utiliza tecnología tradicional. El 24,41% de la producción se realiza
totalmente a mano; el 57,10% utiliza herramientas simples. También se caracteriza por utilizar
principalmente recursos naturales como insumo básico en la elaboración de sus productos.
Los oficios más importantes son la tejeduría con el 57,52%, la madera con el 13,48% y la
cerámica con el 7,37%.
El 56,11% del sector artesanal desarrolla su actividad en pequeñas unidades productivas y en
forma individual. Algunos de los problemas que afrontan estos talleres son: dificultades por
escasez de mano de obra “21,33%”, inestabilidad “10,89%” y falta de personal calificado
“8,96%”.
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Las características de la producción y la rentabilidad de las unidades económicas definen una
estructura lógica del financiamiento. El 89% de los talleres artesanales no solicita crédito por
razones como: temor al endeudamiento 29.87%; por exceso de garantías 15.40% e intereses altos
un 25.02%.
En lo que respecta a niveles y grados de organización, el 82,38% de los artesanos no ha
participado en ningún tipo de organización, y que sólo el 12,81% pertenece a organizaciones
gremiales, comunitarias y para la producción y comercialización.
La mayor parte de la producción artesanal se vende en los talleres o viviendas. Un 0,30%
se vende en plaza de mercado y únicamente el 11,58% venden en otros sitios; el 0.03% de
los artesanos participa en ferias artesanales y el 0,01% en forma ambulante. De igual
manera, el 85,16% de la producción se vende en los municipios de origen, el 8,18% en
otros municipios, y solamente el 3,45% en otros departamentos, lo que explica las grandes
debilidades existentes en los procesos de comercialización. (Artesanías De Colombia,
2015).
Artesanías de Colombia en convenio con el Centro de Investigaciones para el Desarrollo de la
Universidad Nacional, avanzan en la creación del Sistema de Información Estadístico que
permitirá identificar, registrar y analizar datos sobre los artesanos colombianos, incluyendo su
situación socioeconómica.
Durante la primera fase, que ya concluyó, se realizó el diseño metodológico del proyecto, es
decir se planteó la estructura que tendrá el sistema de información y se identificaron fuentes de
información secundarias en 13 departamentos, 37 municipios y 110 entidades.
Éste proyecto es financiado por Artesanías de Colombia y en total tendrá una duración de 4
años, en los cuales se trabajará para lograr establecer cifras exactas del sector artesanal, es decir
un nuevo censo que reemplace el realizado por la entidad en el año 1998. (Sistema De
Información Para La Artesanía, 2015).
El listado de técnicas y oficios de los Artesanos se generó con base en el manual de Diseño
realizado por (Artesanías De Colombia, 2015) y el (Sistema De Información Para La Artesanía,
2015).
Los oficios fueron agrupados según la materia prima que se utiliza en ellos, teniendo como
producto la siguiente distribución:


Trabajos en madera
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Trabajos en cuero



Trabajos en fibras blandas y duras: tejeduría



Trabajos en metales



Trabajos en vidrio



Trabajos con gredas y arcillas



Trabajos líticos



Trabajos decorativos



Trabajos de productos lúdicos
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Con base en nuestra investigación, los oficios de madera trabajados por los artesanos
comprenden el 13,48% y están dirigidos a los siguientes trabajos. Ver Figura 6.

Figura 6. Listado de técnicas y oficios 2016

Fuente. (Artesanías De Colombia, 2015)

La artesanía es un oficio tradicional que se transmite de generación en generación; por lo
anterior, tiene un estrecho vínculo con las unidades familiares. La innovación es un factor que no
tiene gran peso dentro del sector, pues de acuerdo al censo Económico Nacional del Sector
Artesanal, solo el 20% de los diseños son creación propia. La clase social a la que pertenecen los
artesanos, se concentra en los niveles bajo inferior, bajo superior, media baja y media intermedia.
Según información de la Cámara de Comercio de Bogotá al corte de octubre de 2015 se
encontraron más de 400.000 organizaciones registradas y renovadas en la Cámara de Comercio
de Bogotá “CCB”, lo que significa un crecimiento del 23% frente al mismo periodo del año
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anterior. Este favorable comportamiento se debe especialmente al aumento en el registro de las
organizaciones que pertenecen a personas naturales, que fue superior al 24%.
Una de las fortalezas de la economía regional es contar con una estructura productiva
diversificada, pues si bien la principal actividad económica de los gestores
organizacionales de Bogotá y la Región corresponde al comercio, al por mayor y al detal,
con un 31% de participación, un buen porcentaje 12% corresponde a las industrias y un
10% a las consultorías y actividades profesionales. (Cámara de Comercio de Cúcuta,
2009). Ver Tabla 4.

Tabla 4. Distribución de crecimiento de organizaciones

Nota: Fuente. Registro Mercantil CCB

Colombia cuenta con un grupo de organizaciones dedicadas a la producción, transformación y
comercialización de la materia prima derivada del bosque según su vocación de negocio. Ver
Figura 7.
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Figura 7. Las industrias más relevantes en la transformación en el sector forestal

Fuente. (PROCOLOMBIA, 2012)

El sector de artesanías en Colombia, aporta el 15% de los empleos de la industria
manufacturera, Revista Dinero, 2015) de los artesanos identificados y encuestados en Bogotá y
Cundinamarca el 41,6% cuenta con acceso a internet; el 90,1% tiene cobertura en salud, un
38,1% vive en arriendo y un 46,5% en casa propia.
Con relación al estilo de vida, es notoria la oportunidad que se genera en el cambio de la
cultura de nuestra sociedad y por ende en todos los interesados que contribuyan en la
minimización del impacto que dichas industrias generan al medio ambiente. Organizaciones
responsables con el medio ambiente que se interesan por hacer uso adecuado del manejo de sus
residuos “retales” los cuales pueden ser reutilizados en la elaboración de eco-productos.

Análisis de la competencia
A nivel nacional nuestra competencia directa es BORSI, la bolsa de residuos y subproductos
industrializables, creada por el Centro Nacional de Producción Más Limpia y Tecnologías
Ambientales “CNPMLTA”. Es una Web Site que busca fomentar el intercambio de residuos y
subproductos industrializables mediante transacciones de compraventa, con lo cual se logra su
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recuperación, reciclaje y reintroducción a las cadenas productivas. Actualmente, BORSI cuenta
con Bolsas Regionales en Colombia, Ecuador y Costa Rica. (Bolsa De Residuos Y Subproductos
Industrializables, s.f.)
A nivel internacional destacamos a Dondelotiro.com es la “plataforma educativa e
informativa gratuita que nace para dar respuesta a las dudas que en materia de residuos se
presentan. Simplifica la gestión de residuos, ahorra dinero y tiempo al ciudadano responsable
que todos llevamos dentro” (Dondelotiro, 2016) y, con la ayuda de todos, pretende mejorar el
entorno y nuestra calidad de vida. Por medio de esta plataforma los usuarios pueden vender,
donar, y reciclar los residuos.
Nuestra competencia indirecta son los centros de acopio de los residuos, tales como:
chatarrerías, depósitos o centros de reciclaje; este tipo de organizaciones compran o recogen los
residuos, desechos o desperdicios, luego los clasifican para venderlos en industrias donde pueden
realizar un proceso de recuperación. 1.000 chatarrerías pequeñas y 10 grandes centros de acopio
se calculan existen en Bogotá. (Barón Forero, 2009)
Adicional se considera como competencia indirecta las aplicaciones para reciclar “App”
abordables desde un Smartphone, las cuales ofrecen que el usuario realice un manejo de sus
residuos y de esta forma impulsar al reciclaje y la movilidad sostenible de las ciudades.
Dentro de estas apps encontramos:


La „Guía de reciclaje móvil‟ fue desarrollada por la organización Ecoembes que se dedica
a la recuperación de envases en toda España, la app ayuda a identificar en qué categoría
se puede ubicar un residuo y cómo se puede aprovechar. Funciona para iOS, Android e
incluso computadoras.



Reciclart, Es una aplicación que propone ideas creativas y de decoración con objetos
reciclados. Disponible en Apple Store, disponible en : http://www.enorbita.tv/appsambiente



Green Tips, Es una aplicación que brinda consejos relacionados con: agua, transporte,
residuos y recursos materiales, el consumo de los hogares, el medio ambiente y la salud,
el ecologista, el cambio climático, los productos químicos, la biodiversidad, la
contaminación del aire. Más de 150 consejos ecológicos propuestos por la Agencia
Europea de Medio Ambiente. Green Tips.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

46

Estrategias de mercado

Concepto del producto y/o servicio. Una Web Site que permite el intercambio de los residuos
industriales generados en los procesos de transformación, incentivando a las industrias para que
optimicen sus residuos reincorporándolos al ciclo económico por medio de organizaciones o
personas naturales que los requieren en sus procesos, enfocados en la estrategia de las 3 R´s
Reducir, Reciclar y Reutilizar. El flujo se describe a continuación. Ver Figura 8:

Figura 8. Flujo de la Web Site

Fuente. Autoras 2017

Para el correcto funcionamiento de la Web Site se requiere:


Búsqueda de dominio.



Contar con sitio para almacenamiento de datos, Hosting.
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Desarrollo de la herramienta.



Posicionamiento del sitio en motores de búsqueda y en sitios especializados.

Adicionalmente, es necesario contar con una estrategia de comunicación en medios
inicialmente digitales que atraiga a las industrias y personas que desean entregar los residuos con
los que cuentan, así como a quienes requieren dichos materiales.
Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la organización ofrece al mercado
meta. Un producto puede ser un bien tangible, p. ej.: un auto, intangible, p. ej.: un servicio
de limpieza a domicilio, una idea, p. ej.: la propuesta de un partido político, una persona, p.
ej.: un candidato a presidente, o un lugar, p. ej.: una reserva forestal. (Thompson, 2005)
Ver Tabla 5.

Tabla 5. Servicios Web Site
Servicio

Características
Intermediario entre los usuarios interesados en el intercambio de retales
de madera
Seguimiento a la entrega de residuos ofertados
Publicación de información de usuarios que fomenten prácticas
sustentables

Plataforma Virtual

Información de tendencias en sostenibilidad ambiental
Comunicación de información: Variedad de ofertas
Contacto directo con clientes
Publicidad
Servicio 24 horas

Nota: Fuente. Autoras 2017
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Según la guía cómo elaborar un plan de marketing la oferta de producto no consiste
únicamente en el producto básico, sino también en los aspectos formales, calidad, marca, diseño,
y añadidos, servicio, instalación, mantenimiento, garantía, financiación, que acompañan a la
oferta. Es decir, en el caso de la Web Site está no sólo publicará los residuos que estén listos para
reutilizar, sino que en esta se podrá encontrar información de las organizaciones que son
altamente reconocidas por su apoyo al sostenimiento ambiental, así como aquellos usuarios que
fomenten prácticas sustentables e información relevante acerca de las últimas tendencias del
mercado en cuanto a reutilización de residuos.

Estrategias de precio. Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que
pagar por un determinado producto o servicio. El precio representa la única variable de la mezcla
de mercadotecnia que genera ingresos para la organización, el resto de las variables generan
egresos. (Thompson, 2005) Ver Tabla 6.

Tabla 6. Precios
Servicio

Precio

Uso e interacción con la plataforma

N/A
CPC, Costo Por Clic: El anunciante paga por cada clic en
sus anuncios.

Espacios Publicitarios

Tarifa Plana: El anunciante paga un precio fijo para que
el sitio web muestre su anuncio por un periodo
determinado de tiempo.

Patrocinadores

N/A

Nota: Fuente. Autoras 2017

En la tabla anterior se observan los ingresos que obtendrá REUS, a raíz de la interacción que
tengan los interesados en espacio publicitario, así mismo los precios se pueden establecer con
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base en la guía el precio de los productos, en la cual se pueden identificar claramente las mejores
estrategias de precio que se adecuen a REUS.


Precios de selección: La organización fija un precio alto y lo mantiene a lo largo de su
ciclo de vida, ya que lo que desea es dar una imagen de calidad superior dirigida a un tipo
específico de consumo, que están dispuestos a pagar un alto precio debido al elevado
valor percibido del producto.



Precio de introducción: La estrategia de precios de introducción o de penetración implica
establecer precios bajos desde el primer momento para permitir una penetración rápida y
potente en el mercado.



Precio de lanzamiento: Consiste en una reducción temporal en el precio del producto al
introducirlo en el mercado. Una vez terminada la oferta inicial, el precio aumentará.

Con base en lo expuesto anteriormente, la estrategia de fijación de precios adecuada para la
Web Site REUS es “precio de lanzamiento”, dado que permite tener flexibilidad en los precios
durante períodos de tiempos sin que estos sean exorbitantes para los usuarios.

Estrategias de distribución. Como se mencionó anteriormente, se comunicará la existencia de
la Web Site a través de diferentes páginas Web como lo son:


La revista M&M: http://www.revista-mm.com/2016/ y Catálogo Nacional de Muebles de
Oficina



Federación Nacional de Industriales de la Madera “Fedemaderas”:
http://fedemaderas.org.co/



Corporación Ambiental Empresarial. http://www.caem.org.co/



Artesanías de Colombia, http://artesaniasdecolombia.com.co

Así mismo, tendremos presencia en ferias organizacionales que se realizan en la ciudad de
Bogotá, tales como:


Expo artesanías: “La principal feria artesanal especializada de América Latina realizada
en Bogotá DC, siendo un programa estratégico de Artesanías de Colombia y Corferias,
busca promover la conservación de los oficios tradicionales con altos estándares de
calidad” (Expoartesanias, 2017) En el 2017 la feria tendrá lugar entre el 06 y el 19 de
diciembre
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FIMA- Feria del medio ambiente : “(...)En Suramérica, la principal plataforma para la
promoción de bienes y servicios; y la divulgación de Programas y Proyectos que
fomentan el cuidado, la conservación y Recuperación de los Recursos Naturales y el
Medio Ambiente.” (Feria Internacional Del Medio Ambiente, 2016)



EXPO MiPyme digital: “Se ha consolidado como la mejor feria de tecnología para
MiPymes de Colombia. Con una programación enfocada en capacitar y actualizar en
tecnología a sus asistentes, busca abonar el terreno para el crecimiento y desarrollo del
tejido organizacional del país.” (Enter.Co, 2017). En el 2017 la feria tendrá lugar entre
los días 17 y 18 de agosto.



Feria M&M: “es una ventana de negocios, un centro de oportunidades y una plataforma
para ofrecer la más amplia oferta de maquinaria, insumos y servicios para la industria
transformadora de la madera y fabricantes de muebles”. (Mueble & Madera, 2018)

Estrategias de promoción. La Web Site REUS se dará a conocer en los sitios web
anteriormente relacionados por medio de piezas gráficas en las que se comunicará la existencia
de esta y algunas de las ventajas de usarla, permitiendo a los interesados acceder a esta con tan
solo un clic. Así mismo, se fomentará el uso de la Web Site y se interactuará con los interesados
a través de algunas redes sociales como Twitter, Instagram y Facebook, que permitirán una
comunicación en tiempo real.
La entrega de los residuos se podrá estimular entregando cupones de descuento para la
compra de artesanías o pases para el evento anual de artesanos que se realiza en Corferias
denominado expo artesanías, así mismo generando un Ranking de las organizaciones que durante
el mes generen el mayor aporte de materiales y estableciendo “la organización del mes” como
reconocimiento a esta labor ambiental.
Teniendo en cuenta que los medios de comunicación masiva “mass media”, son aquellos que
se envían por un emisor y se reciben de manera idéntica por varios grupos de receptores,
teniendo así una gran audiencia. Su principal objetivo es reducir el tiempo invertido en la
comunicación, enviando un solo mensaje a toda la sociedad. (Domínguez, 2012, pág. 16)
Son aquéllos que están ligados al cuerpo, que no necesitan de ninguna tecnología para su
comunicación. Ej.: Un orador, un sacerdote, o una obra de teatro.
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Éstos requieren del uso de técnicas, tecnologías, de parte del emisor de contenidos, para la
emisión del mensaje. Ej.: Periódicos, revistas, gacetas, folletos.
Medio terciario, medios electrónicos: requieren del uso de técnicas (tecnologías) tanto del
emisor de contenidos como del receptor de los mismos, es decir, para poder recibir el mensaje
enviado necesitamos de un aparato para descifrar el mensaje. Ej.: Televisión, radio, teléfono,
música.
Medios cuaternarios, medios digitales: los denominados nuevos medios de comunicación son
el producto del avance tecnológico. Permiten que los individuos se comuniquen de manera
bilateral y masiva al mismo tiempo, acortan distancias entre individuos. Ej.: Internet, celulares,
televisión satelital, televisión HD.
Teniendo en cuenta los conceptos anteriores nuestra estrategia de comunicación está enfocada
en los medios de comunicación: secundarios y cuaternarios, los cuales describiremos a
continuación.
De acuerdo con (Osterwalder & Pigneur, 2010, pág. 26) “Los canales de comunicación,
distribución y venta establecen el contacto entre la organización y los clientes. Son puntos de
contacto con el cliente que desempeñan un papel primordial en su experiencia”.
Teniendo en cuenta la relevancia de los canales de comunicación, el medio de comunicación
masivo secundario será aplicado en las revistas: M&M: http://www.revista-mm.com/2016/ y el
Catálogo Nacional de Muebles de Oficina: www.catalogodemueblesdeoficna.com en las cuales
se comunicará la existencia de la Web Site, dichas revistas son especializadas y tienen relación
con las organizaciones del sector mobiliario maderero, el cual hace parte del foco de
investigación.
Escogimos este medio publicitario porque es uno de los medios impresos de mayor relevancia
para las personas del sector maderero, adicional porque las revistas guardan una relación con las
tendencias sociales, demográficas y económicas y finalmente porque dicho medio es de fácil
acceso.
El medio de comunicación cuaternario será implementado a través del internet y las diferentes
páginas Web especializadas en madera, como lo son:


Federación Nacional de Industriales de la Madera “Fedemaderas”
http://fedemaderas.org.co/

PLAN DE NEGOCIOS REUS


52

Por otra parte, en la página Web de la Cámara de Comercio de Bogotá,
http://www.ccb.org.co, visitada mensualmente por un gran número de gestor
organizacional de diferentes sectores de la economía.



Dado que el sector artesanal es uno de los nichos relevantes para este servicio pues un
subgrupo de estos realiza trabajos en madera; en la página de Artesanías de Colombia,
http://artesaniasdecolombia.com.co, también se comunicará la existencia de la Web Site.

Allí se publicarán diversas piezas gráficas en las que se comunicará la existencia de la Web
Site y algunas de las ventajas de usarla, permitiendo a los interesados acceder a esta con tan solo
un clic.
Así mismo, se fomentará el uso de la Web Site y se interactuará con los interesados a través
de algunas redes sociales como:


Twitter, Instagram y Facebook, que permitirán una comunicación en tiempo real. Esto
permitirá también la creación de una base de datos, que podrá ser impactada con mailing
referente a la disposición de residuos de su interés, para esto se realizará previamente un
perfilamiento de la base, de tal manera que no se perciba como correo invasivo.

Por otra parte, se contará con presencia en ferias organizacionales que se realizan en la ciudad
de Bogotá y son “espacios comerciales en los cuales la organización tiene la oportunidad de
exhibir y vender sus productos o servicios y realizar contactos comerciales con los diferentes
actores de la cadena productiva.” (Bogotá Emprende, s.f.). Lo anterior con el fin de dar a conocer
la Web Site REUS y sus beneficios para la industria, dichas ferias se enunciaron en el apartado
mezcla de marketing.
En la Web Site existirá una sección dispuesta para que los clientes, interesados y demás
personas que requieran información sobre el servicio se comuniquen a través del
diligenciamiento de un formulario, en donde se solicitará sus datos básicos de contacto nombre,
email, número telefónico y la información requerida. Una vez sea diligenciado se generará una
notificación en el mail del administrador de la Web Site REUS, quien deberá dar respuesta
dentro de los 3 días siguientes a la recepción del mail, en caso de que la solicitud no sea clara se
comunicará directamente con el peticionario para brindarle la información pertinente.
Las emprendedoras ya han planteado un desarrollo de marca para REUS. Ver Apéndice C.
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Estrategias de servicio. La estrategia de servicio al cliente, está orientada en ofrecer una
experiencia única en la navegación de la Web Site REUS, brindamos una interacción atractiva,
amigable, sencilla y de fácil recordación, de esta forma aumentaremos la fidelización de los
clientes. Ver Tabla 7. Ver Tabla 8

Tabla 7. Ficha técnica perspectiva clientes
Proceso

Distribución

Actividad

Aumentar la fidelización de los clientes

Factor crítico de éxito

Fidelización de los clientes que usan la Web Site REUS

Nombre del indicador

Fidelización

Objetivo

Definición operacional

Interpretación

Conocer el porcentaje de clientes que visitan la página para realizar
el intercambio de materiales
Total clientes que visitan la Web Site *100
Total clientes
Conocer la cantidad de clientes que llevan a cabo sus intercambios
por medio de la Web Site

Tipo de indicador

Servicio

Fuentes de datos

Base de datos de clientes

Niveles de comparación

Con competencia

Fórmula

Número de clientes que permanecen
Número de clientes totales

Nota: Fuente. Autoras 2017
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Tabla 8. Tabla de resumen de prestación de servicio
Tabla de resumen
Sector

Madera

Tipología del Proceso

General

Proceso

Servicio Posventa

Responsables

Responsable de atención al cliente, gestor organizacional y artesano

Proceso relacionado

Gestión de intercambio de retal
Gestión de satisfacción de cliente

Entrada

Queja o sugerencia del cliente

Salida

Cliente satisfecho, retal entregado

Nota: Fuente. Autoras 2017

El presente proceso pretende describir las actividades para llevar a cabo el servicio posventa.
El proceso abarca las actividades que REUS debe tener en cuenta para prestar un intercambio
de retales efectivo de cara al cliente, tanto al oferente como al demandante.
Responsable de atención al cliente: Es el encargado de recibir las quejas o requerimientos del
cliente radicados por medio de la Web Site en el link “contáctenos”, este debe analizar la
petición y emitir respuesta al cliente.
El trámite inicia una vez el cliente radica su queja o sugerencia por medio de la Web Site.
Concluye con la solución o aclaración de la queja o sugerencia, dependiendo de la necesidad
del cliente. Los procesos relacionados y el diagrama de flujo del servicio son. Ver Figura 9


Gestión de intercambio de retal



Gestión de satisfacción de cliente
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Figura 9. Flujo de servicio REUS

Fuente. Autoras 2017

La garantía en REUS se centra en la eficiencia operativa interna y está ligada a realizar el
seguimiento a la entrega efectiva de los retales ofertados y demandados por medio de la Web
Site.
Ofrecemos excelencia de cara al cliente en el cumplimiento de los requisitos de servicio
establecidos, suministrando un buen rendimiento de la plataforma y la oportunidad de la Web
Site en la publicación de los anuncios.
De esta forma afianzamos las relaciones con nuestros clientes y maximizamos nuestra
operación. Ver Tabla 9. Ver Tabla 10.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

56

Tabla 9. Ficha técnica perspectiva de calidad procesos internos
Proceso

Distribución

Actividad

Cumplir con los requisitos de servicio establecidos

Factor crítico de éxito

Cumplimiento de los requisitos ofrecidos a los clientes

Nombre del indicador

Cumplimiento

Objetivo

Medir el porcentaje de requisitos de servicio cumplidos

Definición operacional

Interpretación

Requisitos cumplidos *100
Requisitos solicitados por el cliente
Conocer el grado de cumplimiento que se tiene por parte de la Web
Site con el cliente

Tipo de indicador

Eficiencia

Fuentes de datos

Documentación

Niveles de comparación

Las solicitudes de los clientes
Oportunidad + Tiempo de atención + número de Intercambios

Fórmula

Total de calificación del servicio (1 al 5)

Nota: Fuente. Autoras 2017

Tabla 10. Ficha técnica perspectiva de calidad aprendizaje y crecimiento
Proceso

Distribución

Actividad

Mejorar el rendimiento de la Web Site

Factor crítico de éxito

Obtener mayor rendimiento de la Web Site

Nombre del indicador

Rendimiento
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Objetivo

Definición operacional

Interpretación

Medir la rapidez en la navegación de la Web Site
Tiempo de respuesta *100
Tiempo de respuesta establecido
Medir el tiempo de respuesta de la plataforma (rapidez)sobre el
tiempo de respuesta establecido

Tipo de indicador

Calidad

Fuentes de datos

Información arrojada de la plataforma

Niveles de comparación

Mejorar planteadas y competencia

Fórmula
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Número de mejoras efectivas *100
Avance en las mejoras de rendimiento

Nota: Fuente. Autoras 2017
Se dispondrá en la Web Site de la opción “contáctenos”, por medio de la cual invitaremos a
nuestros clientes a registrar su experiencia y apreciaciones, de esta manera podremos agregar
valor registrando la experiencia en el uso, identificando opciones de mejora a través de la
retroalimentación periódica.


Mantenimiento y actualización periódica de la información disponible en la Web Site
REUS, para generar una mejor experiencia de cara a los usuarios.



Atención PQR´s de forma oportuna y adecuada.



Mailing, en donde se informará a la base de usuarios información relevante del sector
maderero.

Presupuesto de la mezcla de mercadeo. Según (Cohen, 2007) en esta etapa se determina lo
siguiente: “Se analiza el punto de equilibrio y se prevé otras informaciones que sirvan para
controlar el proyecto una vez que esté en marcha” Ver Tabla 11.

Tabla 11. Resumen presupuesto
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Frecuencia

Valor

Valor primer año

Compra Dominio Web

Única vez

$29.999

$29.999

Renovación dominio Web

Anual

$48.984

$48.984

Desarrollo página Web responsiva

Única vez

$790.000

$790.000

Hosting

Anual

$250.000

$250.000

Mensual

$850.000

$3.400.000

Trimestral

$1.500.000

$6.000.000

Trimestral

$1.572.000

$3.144.000

Creación piezas gráficas, estudio de
audiencia, informes
Campañas digitales, Google Adwords
Publicaciones página Muebles y Maderas,
cuarto de página, meses Marzo y Diciembre,
Total Año

$13.662.983

Nota: Fuente. Autoras 2017

En la mezcla de mercado se hace referencia a la participación en ferias del sector, ya que para
el primer año no se participará en ninguna no se incluyen los precios en la anterior tabla, los
mismos tienen una variación anual. Por otra parte, hay algunas páginas en las que las
publicaciones no tienen costo, este es el caso de la página Web de la Federación Nacional de
Industriales de la Madera (Fedemaderas), en donde la pauta se realiza por medio del Boletín que
circula todos los viernes en la página de forma gratuita, dichos boletines pueden ser consultados
por todos los afiliados de la federación. Así mismo, en la página Web de Artesanías de Colombia
se debe realizar el registro en la página Web por medio de la opción “servicios en línea”, luego
se publica el clasificado que puede ir acompañado de un video, este servicio es gratuito y su
vigencia es permanente.
En la página de Muebles y Madera se realizarán 2 publicaciones al año, en los meses de
Marzo y Diciembre, así mismo trimestralmente se realizará rediseño de piezas gráficas y
campañas digitales que estarán orientadas a generar tráfico en la página.
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Estrategias de aprovisionamiento. La forma de aprovisionamiento, las cuantías, volúmenes
y/o porcentajes etc.; de las adquisiciones que realizara REUS son. Ver Figura 10. Ver Tabla 12.

Figura 10. Estrategia de aprovisionamiento REUS

Fuente. Autoras 2017

Tabla 12. Detalle de aprovisionamientos REUS
Inversiones Fijas
Descripción

Vida útil años Inversión inicial

1

2

3

4

5

Dominio

0

$ 30.000

$0

$0

$0

$0

$0

Equipos computo

3

$ 1.200.000

$ 400.000

$ 400.000

$ 400.000

$0

$0

Página responsiva

5

$ 790.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 2.020.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000

$ 158.000

TOTAL

Nota: Fuente. Autoras 2017

Proyecciones de ventas
Proyección de ventas y política de cartera. Para (Leiva, 2007) “Además de darle un primer
acercamiento al tamaño del negocio, le proporcionará información para determinar, el tipo
tecnología, equipo, maquinaria y recurso humano requeridos”
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La proyección de ventas del proyecto se realiza para cinco años, esto permitirá establecer su
viabilidad, se estima un crecimiento anual en el número de clientes y de precios del 10%. Ver
Tabla 13.

Tabla 13. Proyección de ventas años 1 a 5
Producto/Unidades

1

Clientes Banner Top

2

3

4

5

117

128

141

155

171

Clientes Banner Middle

38

41

45

50

55

Clientes Banner Carrusel

51

56

61

67

74

Clientes Banner Foot

18

19

21

23

26

Total

224

Producto/Precio

1

244
2

268
3

295
4

326
5

Clientes Banner Top

$ 159.000

$ 174.900

$ 192.390

$ 211.629

$ 232.792

Clientes Banner Middle

$ 129.000

$ 141.900

$ 156.090

$ 171.699

$ 188.869

Clientes Banner Carrusel

$ 109.000

$ 119.900

$ 131.890

$ 145.079

$ 159.587

$ 69.000

$ 75.900

$ 83.490

$ 91.839

$ 101.023

Clientes Banner Foot
Producto/Ventas
Clientes Banner Top

1

2

3

4

5

$ 18.603.000

$ 22.387.200

$ 27.126.990

$ 32.802.495

$ 39.807.415

Clientes Banner Middle

$ 4.902.000

$ 5.817.900

$ 7.024.050

$ 8.584.950

$ 10.387.790

Clientes Banner Carrusel

$ 5.559.000

$ 6.714.400

$ 8.045.290

$ 9.720.293

$ 11.809.431

Clientes Banner Foot

$ 1.242.000

$ 1.442.100

$ 1.753.290

$ 2.112.297

$ 2.626.595

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

Total

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice D
A los clientes que pauten en la plataforma, se les otorgará crédito de 30 días para el pago de la
factura, se estima que el 40% de los clientes accedan a este beneficio, pues al existir también el
beneficio del 5% de descuento sobre el valor total de la factura, antes de impuestos, para quienes
cancelen su obligación durante los 10 días siguientes a la expedición de la factura , gran parte de
la cartera de clientes se acogerá al mismo, lo anterior permitirá obtener liquidez en el corto plazo.

Resultados de Mercado


Se evidencia que actualmente en Colombia no existe un canal óptimo para la distribución
y comercialización de los retales de madera. Por ende la propuesta de la investigación es
atractiva y novedosa, al contribuir con la solución de una problemática ambiental.
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Las organizaciones dentro sus políticas deben aportar al desarrollo forestal sostenible
conforme a su actividad económica. Esto respaldado por la normativa e incentivos
gubernamentales.



Al realizar el análisis de los clientes se encuentra que la mayor concentración de
población artesanal se encuentra ubicada en los departamentos de Nariño “14,34%”, Sucre
“10,06%”, Córdoba “9,34%”, Boyacá “8,43%”, Cesar “6,95%”, Atlántico “6,52%” y
Tolima “5,15%”. Dentro de los oficios más importantes se encuentra el trabajo en madera
con el 13,48%.



En el país hay 300.000 artesanos, de estos 2.537 se encuentran en Bogotá y
Cundinamarca, el 13,48% realiza sus productos con madera, es decir 342 artesanos,
quienes son los clientes objetivo, así mismo 142 organizaciones e industrias
transformadoras y comercializadoras de productos de la madera



Respecto a la competencia resaltamos a BORSI, la bolsa de residuos y subproductos
industrializables, creada por el Centro Nacional de Producción Más Limpia y Tecnologías
Ambientales, que no cuenta con difusión masiva ni trazabilidad sobre las operaciones
realizadas por medio de la web site. Por tanto nuestra propuesta es de alto valor pues
busca posicionarse a partir de campañas digitales y creación de alianzas estratégicas.



REUS es un Web Site que permite el intercambio de los residuos industriales generados
en los procesos de transformación, comunicando tanto a la empresa generadora como a los
artesanos que emplean estos residuos en la elaboración de sus productos. Este se adapta a
las necesidades del entorno, las alianzas estratégicas y la participación en ferias permiten
su reconocimiento y posicionamiento en el mercado.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

62
Estudio Técnico

El estudio técnico determina las necesidades para la puesta en producción del producto y
la descripción del mismo, a su vez establece el plan de producción que hace referencia a la
cantidad de clientes de la plataforma en un horizonte de cinco (5) años. Por otra parte, se detalla
los requisitos de capital para la ejecución del proyecto, finalmente se enuncian las conclusiones
obtenidas en este apartado.

Necesidades del producto

Ficha técnica del producto o servicio. Las características técnicas, capacidad, cualidades,
diseño, tamaño, tecnología, del producto y/o servicio a desarrollar por REUS son. Ver Figura 11

Figura 11. Ficha técnica REUS

Denominación del servicio

Denominación técnica del bien o servicio

Unidad de medida

Ficha técnica del servicio
REUS
Prestación del servicio integral de la Web Site REUS enfocada al adecuado tratamiento de los retales de madera. Actuando
como canal de comunicación entre los generadores de los residuos y quienes cuentan con procesos para su utilización en la
generación de nuevos productos, reincorporándolos al ciclo económico y posibilitando la sostenibilidad empresarial.
Servicio Integral de la web site que permite el intercambio de los retales resultado de los procesos de transformación.
Buscando entre otras cosas, mitigar los impactos que genera la inadecuada disposición de los retales en el medio ambiente.
Personal: 1 persona ubicada en la ciudad de Bogotá, quien gestiona con las organizaciones del sector maderero la utilizacion de
esta. Así mismo realiza la actualización de la información, valida el trafico que se cursa en la plataforma y monitorea el correcto
funcionamiento de esta.
Equipos: 1 equipo de computo que se utiliza para soportar la operación.

Descripción General

REUS es una plataforma digital que permite el intercambio de los residuos industriales generados en los procesos de
transformación, incentivando a las industrias para que optimicen sus residuos reincorporándolos al ciclo económico por medio
de empresas o personas naturales que los requieren en sus procesos, enfocados en la estrategia de las 3 R´s Reducir, Reciclar y
Reutilizar. El servicio tiene aspectos diferenciadores en cuanto a:
1) No esta limitado a ser el intermediario, sino que se hace seguimiento a las entregas de residuos madereros entre las partes
interesadas con relación a la oferta y la demanda.
2) Se crea un círculo de eco consumidores por medio de la plataforma.
3) Se contribuye a la recuperación del costo como aprovechamiento diverso.
4) Se garantiza que la calidad de los materiales recuperados permite obtener un producto de iguales características a los
provenientes de la materia prima original.
Requisitos técnicos del arrendamiento: N/A
Requisitos del recurso de soporte en sitio: N/A
Caracteristicas de prestación del servicio:

Especificaciones

Elaboró
vvv

1. Realiza los mantenimientos respectivos de la plataforma con el fin de que esta funcione adecuadamente para los usuarios,
ajustandonos a los tiempos acordados de servicio.
2. Realiza las negociaciones y asociaciones claves para ofrecer oportunamente los servicios de la plataforma
3. Mantiene la informacion de la plataforma actualizada acorde a las investigaciones de las tendencias en el mercado
4. Da las instrucciones y capacitaciones necesarias del manejo de la web site al personal encargado asi mismo de las
ubicaciones de los equipos.
5. Suministra los insumos requeridos para la prestación permanente del servicio
6. Entrega mensualmente informes sobre la evolución y servicios de la plataforma.
7. Atiende los requerimientos de los usuarios oportunamente
8. Vela por el cumplimiento y leyes Colombianas que rigen la Web Site REUS
Revisó
Fecha:

Aprobó
Fecha:

Fuente. Formato tomado de la guía Metodología para la implementación de buenas prácticas de
formulación fondo emprender.
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Estado de desarrollo. El estado del arte del bien y/o servicio, así como, el avance que se tiene
del nuevo bien y/o servicio a desarrollar por REUS es. Ver Figura 12

Figura 12. Estado de desarrollo bien y/o servicio REUS

Fuente. Autoras 2017

Descripción del proceso. Relación en forma secuencial de cada una de las actividades y
procedimientos que forman parte del flujo del proceso de servicio de REUS. Ver Figura 13.

Figura 13. Proceso de servicio REUS
Organización dedicada a
la transformación de la
madera y fabricación de
muebles de madera
cuenta con residuos
potencialmente
aprovechables

Realiza
registro
caracterizand
o el material
que ofrecerá

La oferta es
recibida

La oferta es verificada en términos
de organización y producto

La oferta se publica
en
diferentes
Si medios para los
interesados
No
Validación
de
seguridad
y
confirmación de
entrega

Organización o artesano
interesado visualiza la
oferta o requerimiento y
aplica para satisfacerlo
u obtenerla

Inicio

Artesano que realizan
sus productos con
madera desea retales
de la misma.

Realiza
registro
caracterizand
o el material
que requiere

El
requerimient
o es recibido

El requerimiento es verificado en
terminos de artesano y forma de pago

Ver Apéndice E. Fuente. Autoras 2017

El requerimiento se
publica en diferentes
Si medios para los
interesados

No

Seguimiento y
trazabilidad
de
las
negociaciones

Fin
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Necesidades y requerimientos. El tamaño de un proyecto corresponde a su capacidad
instalada y se expresa en número de unidades de producción por año. Se distinguen tres tipos de
capacidad instalada:


Capacidad de diseño: Tasa estándar de actividad en condiciones normales de
funcionamiento;



Capacidad del sistema: actividad máxima posible de alcanzar con los recursos humanos y
materiales trabajando de manera integrada;



Capacidad real: promedio anual de actividad efectiva, de acuerdo con variables internas,
capacidad del sistema, y externas, demandas. (Sapag Chaín, 2011, pág. 106)

La capacidad tecnológica con la que contará el proyecto es la descrita a continuación. Ver
Tabla 14.

Tabla 14. Capacidad tecnológica REUS
Cantidad

Tipo de Software

1

Sitio Web

1

Servidor Web

1

Seguridad en Redes

Descripción
Plataforma en donde se comunica el servicio.
Lugar en donde se aloja la información cursada en la
plataforma.
Permitirá tener un backup de la información.

Notas: Fuente. Autoras 2017

Para la adecuada gestión, administración y manejo de la plataforma se requiere el siguiente
capital humano:


Mauricio Calderón, profesional en Diseño Industrial con especialización en gestión de
calidad: Realizará mantenimiento a la plataforma virtual y gestionará con las
organizaciones del sector maderero la utilización de esta.



Plataforma experimental; Agencia de publicidad, la cual se encargará de desarrollar el
sitio Web y orientará en la generación y seguimiento de la estrategia digital.



Personal de desarrollo de la Web Site: Agencia de publicidad
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Personal de seguimiento y observación de datos: Yadira Plazas, Erika Castellanos,
Norelys Juez, estudiantes de administración de empresas de la Universidad de la Salle.
Quienes se encargaran de realizar la actualización de la información, validar el tráfico
que se cursa en la plataforma y monitorear el correcto funcionamiento de esta.

Las materias primas, insumos, tecnología y mano de obra operativa especializada requerida en
el proceso de REUS son. Ver Figura 14.

Figura 14. Necesidades y requerimientos REUS

Fuente. Autoras 2017

Plan de producción. Tomando como referencia el plan de ventas, se establecen el número de
clientes, entre organizaciones en Bogotá dedicadas a la transformación de la madera y
fabricación de muebles de madera y artesanos, en Bogotá y Cundinamarca, que realizan sus
productos con madera a captar por período. Ver Tabla 15.
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Tabla 15. Plan de producción REUS
Año 1
Clientes Banner Top

Año 2

Año 3

Año 4

Año 5

117

128

141

155

171

Clientes Banner Middle

38

41

45

50

55

Clientes Banner Carrusel

51

56

61

67

74

Clientes Banner Foot

18

19

21

23

26

224

244

268

295

326

Total Clientes
Notas: Fuente. Autoras 2017

Plan de compras. El Plan de compras de acuerdo es una herramienta que sirve para definir las
necesidades de insumos (bienes, servicios y obras) de una organización en un período de tiempo
determinado. Mediante este proceso se determina: qué necesita la organización, cuánto necesita,
cuándo lo necesita y los recursos con los que cuenta para adquirirlo.
El plan de compras que se realiza para el plan de negocios comprende:


Costo de mano de obra especializada, administración de la plataforma / Mantenimiento



Renovación Licencias, Dominio



Renovación Hosting



Campañas digitales



Creación de piezas gráficas

Consumos por unidad de producto. Se realiza la proyección para los años 1 a 5 , con un
crecimiento anual proyectado del 1% en cada uno de los ítems anteriormente descritos. Ver
Tabla 16.

Tabla 16. Plan de compras proyectado REUS
Gastos Administración Y Ventas
Descripción
Hosting y renovación dominio
Propaganda publicidad
TOTAL

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice F

1

2

3

4

5

$ 300.000

$ 303.000

$ 306.030

$ 309.090

$ 312.181

$ 8.800.000

$ 8.888.000

$ 8.976.880

$ 9.066.649

$ 9.157.315

$ 9.100.000

$ 9.191.000

$ 9.282.910

$ 9.375.739

$ 9.469.496
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Infraestructura

La infraestructura. Las máquinas, mobiliario, herramientas, instalaciones requeridas y la
función de cada una de ellas en la producción o servicio de REUS son los siguientes. Ver Tabla
17.

Tabla 17. Infraestructura REUS
Inversiones Fijas
Descripción

Vida útil años Inversión inicial

1

2

3

4

5

Dominio

0

$ 30.000

$0

$0

$0

$0

$0

Equipos computo

3

$ 1.200.000

$ 400.000

$ 400.000

$ 400.000

$0

$0

Página responsiva

5

$ 790.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 158.000

$ 2.020.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000

$ 158.000

TOTAL

Notas: Fuente. Autoras 2017

Resultados estudio técnico


En cuanto al requerimiento de personal, es necesario un recurso quien gestiona con las
organizaciones del sector maderero la utilización de la web site REUS. Así mismo realiza
la actualización de la información, valida el tráfico que se cursa en la plataforma y
monitorea el correcto funcionamiento de la misma.



Adicional es necesario contar con un sitio y dominio web, un servicio de hosting que
permita alojar la información y generar una base de datos, para la adecuada gestión de las
solicitudes y un óptimo desempeño logrando una experiencia favorable para el usuario.



Además de los costos de personal se proyectan los gastos en publicidad y equipo de
cómputo necesarios para la implementación del servicio. Se estima que estos presentan un
crecimiento anual del 1% aproximado.
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Estudio Administrativo y Legal

En esta sección se realiza un análisis de la estructura administrativa y organizacional
requerida para la implementación del proyecto, así mismo se detallan los requerimientos legales
y costos administrativos para su puesta en marcha.

Estrategia organizacional

Análisis DOFA. El concepto DOFA está formado por las iniciales de las cuatro variables que
lo integran:


Debilidades



Oportunidades



Fortalezas



Amenazas

De estas cuatro variables las Fortalezas y las Debilidades hacen referencia a los factores
internos de la organización, y precisamente por ello son los puntos sobre los que resulta más fácil
trabajar y obtener resultados visibles a corto- medio plazo, ya que son elementos sobre los que se
puede actuar directamente y sobre los que la organización tiene control y capacidad de cambio.
Al contrario de las Oportunidades y Amenazas que hacen referencia a los factores externos
que afectan a la organización, y sobre los cuales existe por lo tanto menos capacidad de control
ya que no dependen únicamente de las actuaciones de la organización sino también del entorno
en el que se mueve la misma. Por lo tanto, de forma resumida el Análisis DOFA permite:


Identificar y analizar aquellos elementos o variables internas que afectan a la
organización, fortalezas y debilidades.



Identificar y analizar aquellos elementos o variables externas que afectan a la
organización, oportunidades y amenazas.



Identificar y analizar los aspectos negativos para el desarrollo de la organización,
debilidades y amenazas.



Identificar y analizar los aspectos positivos para el desarrollo de la organización,
fortalezas y oportunidades. (Hearst España S.L., 2012) Ver Tabla 18.
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Tabla 18. Matriz DOFA REUS
Fortalezas (F)


Baja competencia

Debilidades (D)



La disponibilidad



Baja variedad del portafolio de productos



Detalle de los productos

Problemas de envió “intercambio”



Bajo nivel de endeudamiento



Poca experiencia en comercio electrónico



Comodidad



Ausencia de instrumentos electrónicos de pago.



Facilidad de acceso a la plataforma



Atención personalizada “acompañamiento y

Análisis DOFA

seguimiento”
Oportunidades (O)


Ingreso a nuevos mercados geográficos



Alta probabilidad de crear alianzas estratégicas.



El crecimiento constante de la penetración a
internet



Diversificación del portafolio.

FO



Programas de desarrollo tecnológico en seguridad



de datos personales.


Estandarización en los procesos e innovación en

Garantizar la seguridad de las transacciones

Contar con un sitio web responsivo para cualquier
tipo de dispositivo tecnológico.

Penetración de mercado.

Tamaño del mercado

Amenazas (A)

DA



Modelos de empoderamiento por la Competencia



Desarrollar políticas internas.



Tecnología obsoleta, Ofertantes y demandantes.



Aumentar la fidelización de los clientes.



Exceso de ruido visual en la home y baja



Optimización del motor de búsqueda.

personalización



Ofrecer una Inside atractiva, amigable, sencilla y de



Desarrollar alianzas con organizaciones
potenciales.



virtuales.


Desarrollar plan de mercadeo para reforzar la
marca.



sistemas de información.


Políticas y conciencia ambiental, con alto impacto
en la sociedad.





Implementación de medios de pago electrónicos
para clientes que se encuentran en lugares distantes



DO

Posicionamiento SEO

FA


Propiciar acercamiento con entidades
comprometidas con el medio ambiente.



Potencializar la Web Site en rendimiento.



Realizar benchmarking constantemente.

fácil recordación.

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice G

Organismos de apoyo. Dentro de los organismos de apoyo de REUS resaltamos:


Indumaral Ltda., organización que pertenece al sector Industrial; subsector: muebles y
madera; su cadena productiva comprende las actividades de explotación de la madera,
aserrado y fabricación de muebles; en el proceso de transformación se generan residuos
sólidos no peligrosos o “retales” que tienen un alto potencial de reutilización. Fue
fundada en el año 1976 y desde entonces presta servicios en la ciudad de Bogotá. Esta
organización ha sido fuente de información para llevar a cabo nuestra investigación de
mercados, las visitas de reconocimiento a la bodega de la organización, la visualización
de los retales y sus condiciones, han sido suministradas por el Diseñador Industrial
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Mauricio Andrés Calderón Manjarrez quien se desempeña en la organización como
Profesional en Diseño Industrial, desde hace 7 años.


La Universidad de la Salle, nos permitió realizar una exploración a diversos trabajos de
grado realizados en años anteriores por estudiantes de la universidad; referentes a la
reutilización de residuos; los mismos representaron un gran aporte conceptual a la
investigación. Los análisis de las investigaciones nos permitieron definir estrategias para
la sostenibilidad, emprendimiento e innovación organizacional. Adicional contribuyen a
la Responsabilidad Social RS y ambiental, uno de los enfoques más relevantes en nuestra
investigación, de esta forma podemos establecer la viabilidad del plan de negocios.

Estructura organizacional

La estructura de REUS se basa en una organización no formal circular, la cual se conforma
mediante relaciones informales que interactúan sin una planificación preestablecida por la
dirección. La organización está centrada en el cliente. Ver Figura 15. Igualmente la
conformación de la Junta Directiva. Ver Figura 16. También, la relación de cargos previstos. Ver
Tabla 19.
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Figura 15. Organigrama REUS

Notas: Fuente. Autoras 2017

Figura 16. Conformación de la Junta Directiva

Luz Yadira
Plazas Olmos
33,33%

Erika Adriana
Castellanos
Velásquez
33,33%

Norelis Juez Ruiz
33,33%

Fuente. Autoras 2017
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Tabla 19. Relación de cargos previstos REUS
Cargo

Número de personas

Análisis Financiero
Asistencia Administrativa
Community Management
Diseño Gráfico y
Administración

1

Ingeniería Forestal
Recursos Humanos
Colaboradores
Patrocinadores
Total

1

Notas: Fuente. Autoras 2017

Aspectos legales

Constitución organización y aspectos legales. La organización desarrollará una Web Site que
servirá de intermediario para recolectar y distribuir residuos madereros. Dado que en muchas
organizaciones los retales de madera no son tratados adecuadamente para su reutilización, la
organización será un medio confiable que brindará a sus clientes un portafolio de organización s
y personal interesado en la reutilización de residuos de la madera; así mismo, este portafolio
garantizará que las compañías postuladas estén debidamente constituidas y acordes a la ley.
Teniendo en cuenta lo anterior se podrán distribuir residuos que fomenten la generación de ecoproductos, lo cual mantendrá activa la razón social de la organización la cual es contribuir con el
medio ambiente.
Según la (Dirección Distrital De Relaciones Internacionales, s.f.) Para constituir una
organización en Bogotá se deben tener en cuenta los siguientes requisitos:


Hacer escritura pública de los estatutos sociales.



Registrar la sociedad y la organización ante la Cámara de Comercio de Bogotá.



Obtener el Registro único Tributario “RUT” o Número de Identificación Tributaria
“NIT” y registro ante la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN.

PLAN DE NEGOCIOS REUS

73



Obtener y registrar los libros de la organización ante la Cámara de Comercio de Bogotá.



Abrir una cuenta bancaria en Bogotá.

Según la (Cámara De Comercio De Bogota, s.f.) Se deben tener en cuenta los siguientes pasos
para constituir la organización:


Obtenga su Matrícula Mercantil: Su organización adquiere la ciudadanía organizacional.



Lleve la contabilidad de su organización: Permite tener un registro de los ingresos y
gastos de su negocio, lo que facilita el control y la toma de decisiones.



Inscriba en el Registro Mercantil todas las actas, libros y documentos.



Contribuya al país: Con los recursos provenientes de los impuestos, el Estado financia los
servicios de los ciudadanos como educación, salud e infraestructura. Este es su aporte al
desarrollo del país.



Respalde a sus trabajadores: Realizar los aportes de salud, pensión y parafiscales: ICBF,
SENA y Cajas de Compensación Familiar; de sus trabajadores, contribuye a generar
empleos de calidad y les permite reducir los riesgos de enfermedad o accidentes.

Según la (Cámara De Comercio De Bogota, s.f.) Al constituir una organización se obtendrán
los siguientes beneficios:


Obtener un nombre único y protegido



Facilidad de acceso a créditos



Más oportunidades de crecer y abrirse a nuevos mercados

Con respecto a lo anterior, se busca crear una organización con un modelo SAS, el cual no
implica un trámite complejo para formalizar la idea de negocio. Las Sociedades por Acciones
Simplificadas de acuerdo con (Cámara de Comercio de Cúcuta, 2009) “tienen unas
características muy particulares que le facilitan la realización de ciertos negocios a quienes
pueden aprovecharlas”.
Este modelo de organizaciones permite una adaptación a cualquier clase de actividad., según
informe de la (Cámara de Comercio de Cúcuta, 2009) se encuentran las siguientes
características:


Tipo societario autónomo



Naturaleza comercial



Es una sociedad de capitales



Considerable autonomía contractual
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Los accionistas responden hasta el monto de sus aportes

Constitución de REUS


Puede constituirse por una o varias personas.



Puede constituirse:
o Mediante documento privado por sus signatarios (parágrafo 1 artículo 5º Ley
1258 de 2008). Las firmas de los constituyentes o sus apoderados deben ser
auténticas.
o Mediante Escritura Pública. En caso de que se aporten inmuebles, es obligatoria la
constitución mediante Escritura Pública (Parágrafo 2° artículo 5°).

Control de legalidad de las cámaras de comercio


Las cámaras de comercio realizarán la verificación de los requisitos que exige la Ley para
la constitución de la sociedad. (artículo 5º).



Si falta alguno de estos requisitos, se abstendrán de inscribir el documento de
constitución (artículo 6º).

Requisitos del documento de constitución de REUS


Nombre, documento identidad y domicilio de accionistas.



Razón social seguida de las palabras: sociedad por acciones simplificada o S.A.S.



Domicilio principal y sucursales, en caso de tenerlas. Término de duración, puede ser
indefinido.



En ausencia de estipulación contractual el término de duración será indefinido.



Enunciación de actividades principales. Se puede establecer que la sociedad podrá
realizar cualquier actividad comercial o civil lícita - Si nada se dice en los estatutos, se
entenderá que la sociedad podrá realizar cualquier actividad lícita.



Capital autorizado, suscrito y pagado: Clase, número y valor nominal de las acciones.
Forma y términos en que estas deben pagarse.



Forma de administración: Nombre, identificación y facultades de los administradores.



Se debe designar, cuando menos un representante legal. Salvo en las unipersonales. Ver
Tabla 20.
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Tabla 20. Aspectos Legales REUS

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice H

Costos administrativos

Gastos de personal. Los pagos estimados por concepto de salarios, prestaciones sociales,
subsidios, parafiscales a cancelar por REUS son. Ver Tabla 21.
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Tabla 21. Gastos de personal REUS
ADMINISTRATIVOS

CANTIDAD

SUELDO

AUXILIO TRANSPORTE

SENA

ICBF

TOTAL MES TOTAL AÑO 1

Yadira Plazas

1

$ 1.000.000

$ 83.140

$0

$0

$ 1.083.140

$ 12.997.680

Erica Castellanos

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

Norelis Juex

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

Mauricio Calderon

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

1

$ 200.000

$ 83.140

$0

$0

$ 1.083.140

$ 12.997.680

0
TOTAL
APORTES

TOTAL PERSONA TOTAL MES

TOTAL AÑO 1

CAJA DE COMPENSACION

$ 8.000

$ 43.326

VACACIONES

$ 8.333

$ 45.131

$ 519.907
$ 541.570

CESANTIAS

$ 16.667

$ 90.262

$ 1.083.140
$ 1.083.140

PRIMA SERVICIOS

$ 16.667

$ 90.262

INTERESES CESANTIAS

$ 2.000

$ 10.831

$ 129.977

TOTAL

$ 51.667

$ 279.811

$ 3.357.734

ADMINISTRATIVOS
SUELDO

1

2

3

$ 12.000.000 $ 12.600.000

4

5

$ 13.230.000 $ 13.891.500 $ 14.586.075

PRESTACIONES SOCIALES

$ 2.620.000

$ 2.751.000

APORTES FISCALES

$ 3.999.907

$ 4.199.903

$ 4.409.898 $ 4.630.393 $ 4.861.912

$ 18.619.907 $ 19.550.903

$ 20.528.448 $ 21.554.870 $ 22.632.614

TOTAL

$ 2.888.550 $ 3.032.978 $ 3.184.626

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice I

Gastos de puesta en marcha. Los gastos por concepto de arranque y puesta en operación de
REUS son. Ver Tabla 22

Tabla 22. Gastos puesta en marcha REUS
INVERSIONES DIFERIDAS
DESCRIPCION

AMORTIZACION DIFERIDA AÑOS INVERSION INICIAL

GASTOS CONSTITUCION SOCIEDAD

5

GASTOS PUESTA MARCHA

5

TOTAL

$ 40.000

1

2

3

4

5

$ 8.000

$ 8.000 $ 8.000 $ 8.000 $ 8.000

$ 3.430.000 $ 686.000 $ 686.000 $ 686.000 $ 686.000 $ 686.000
$ 3.470.000 $ 694.000 $ 694.000 $ 694.000 $ 694.000 $ 694.000

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice J

Gastos anuales de administración. Los gastos administrativos anuales estimados de REUS
son. Ver Tabla 23.
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Tabla 23. Gastos anuales de administración REUS

GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS
DESCRIPCION
HOSTING Y RENOVACION DOMINIO
PROPAGANDA PUBLICIDAD
TOTAL

1
$ 300.000

2
$ 303.000

3
$ 306.030

4
$ 309.090

5
$ 312.181

$ 8.800.000 $ 8.888.000 $ 8.976.880 $ 9.066.649 $ 9.157.315
$ 9.100.000 $ 9.191.000 $ 9.282.910 $ 9.375.739 $ 9.469.496

Notas: Fuente. Autoras 2017

Resultados estudio administrativo y legal


El estudio administrativo refleja las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
por medio de la matriz DOFA que hacen referencia a los factores internos y externos de
la organización. Dentro de las estrategias encontramos: la diversificación del portafolio,
la implementación de herramientas tecnológicas para la seguridad de los datos de los
usuarios y generar alianzas estratégicas que permitan el posicionamiento de la marca
REUS, entre otras.



La estructura organizacional de REUS es circular, centrada en los clientes con
supervisión directa de la Junta de Socios sobre el personal.



La constitución de la plataforma se sustenta en los requerimientos legales de la normativa
Colombiana, descritos en cámara y comercio tales como tramites comerciales, tributarios,
de funcionamiento y de seguridad social y laboral.



La carga prestacional y los gastos correspondientes a la puesta en marcha están
proyectados a cinco (5) años.
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Estudio Financiero

El estudio financiero permite establecer el flujo de efectivo que permite tomar decisiones
en cuanto a inversión, financiación, administración del capital y viabilidad del proyecto.

Ingresos

Fuentes de financiación. Con base en la proyección de ventas, el ingreso estimado de los
años 1 a 5 es el siguiente. Ver Tabla 24.

Tabla 24. Proyección de ventas años 1 a 5
Producto/Unidades

1

Clientes Banner Top

2

3

4

5

117

128

141

155

171

Clientes Banner Middle

38

41

45

50

55

Clientes Banner Carrusel

51

56

61

67

74

Clientes Banner Foot

18

19

21

23

26

224

244

268

295

326

Total
Producto/Precio

1

2

3

4

5

Clientes Banner Top

$ 159.000

$ 174.900

$ 192.390

$ 211.629

$ 232.792

Clientes Banner Middle

$ 129.000

$ 141.900

$ 156.090

$ 171.699

$ 188.869

Clientes Banner Carrusel

$ 109.000

$ 119.900

$ 131.890

$ 145.079

$ 159.587

$ 69.000

$ 75.900

$ 83.490

$ 91.839

$ 101.023

Clientes Banner Foot
Producto/Ventas

1

2

3

4

5

$ 18.603.000

$ 22.387.200

$ 27.126.990

$ 32.802.495

$ 39.807.415

Clientes Banner Middle

$ 4.902.000

$ 5.817.900

$ 7.024.050

$ 8.584.950

$ 10.387.790

Clientes Banner Carrusel

$ 5.559.000

$ 6.714.400

$ 8.045.290

$ 9.720.293

$ 11.809.431

Clientes Banner Foot

$ 1.242.000

$ 1.442.100

$ 1.753.290

$ 2.112.297

$ 2.626.595

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

Clientes Banner Top

Total

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice D
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Balance inicial y proyectado. El Balance inicial y proyectado resultante es el siguiente. Ver
Tabla 25

Tabla 25. Balance general proyectado REUS
0

1

2

3

4

5

ACTIVO
CAJA BANCOS

$ 5.490.000 $ 2.903.907 $ 4.275.540 $ 16.312.462 $ 34.349.421 $ 59.804.191

CLIENTES

$0

$0

$0

$0

$0

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

$ 5.490.000 $ 2.903.907 $ 4.275.540 $ 16.312.462 $ 34.349.421 $ 59.804.191

PROPIEDAD PLANTA EQUIPO

$ 2.020.000 $ 1.462.000

$ 746.000

$ 588.000

$ 588.000

OTROS ACTIVOS

$ 3.470.000 $ 2.776.000 $ 2.082.000 $ 1.388.000

$ 694.000

$ 694.000

TOTAL ACTIVO

$ 904.000

$ 0 $ 1.334.093 $ 7.261.540 $ 18.446.462 $ 35.631.421 $ 61.086.191

PASIVO
CUENTAS PAGAR

$0

IMPUESTOS PAGAR
TOTAL PASIVO

$0

$0

$0

$0

$0

$ 440.251 $ 2.101.340 $ 4.252.467 $ 7.074.351 $ 10.453.450
$0

$ 440.251 $ 2.101.340 $ 4.252.467 $ 7.074.351 $ 10.453.450

PATRIMONIO
APORTES CAPITAL

$0

$0

$0

$0

$0

$0

RESERVA LEGAL

$ 89.384

$ 516.020 $ 1.379.400 $ 2.815.707 $ 4.938.074

INVERSIONES FUTURAS

$ 17.877

$ 103.204

UTILIDAD EJERCICIO

$ 275.880

$ 563.141

$ 987.615

$ 786.581 $ 3.754.394 $ 7.597.740 $ 12.639.506 $ 18.676.830

UTILIDADES ACUMULADAS

$0

$ 786.581 $ 4.540.976 $ 12.138.716 $ 24.778.222

TOTAL PATRIMONIO

$0

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$ 0 $ 1.334.093 $ 7.261.540 $ 18.046.462 $ 35.231.421 $ 59.834.191

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice K

$ 893.842 $ 5.160.199 $ 13.793.995 $ 28.157.071 $ 49.380.741
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Estado de resultados. El Estado de Resultados es el siguiente. Ver Tabla 26
Tabla 26. Estado de resultados REUS
1
VENTAS

2

3

4

5

$ 30.306.000 $ 36.361.600 $ 43.949.620 $ 53.220.035 $ 64.631.230

COSTO VENTAS

$0

UTILIDAD BRUTA

$0

$0

$0

$0

$ 30.306.000 $ 36.361.600 $ 43.949.620 $ 53.220.035 $ 64.631.230

GASTOS ADMINISTRACION

$ 28.971.907 $ 29.993.903 $ 31.063.358 $ 31.782.609 $ 32.954.110

UTILIDAD OPERACIONAL

$ 1.334.093 $ 6.367.697 $ 12.886.262 $ 21.437.426 $ 31.677.120

IMPUESTO RENTA

$ 333.523 $ 1.591.924 $ 3.221.566 $ 5.359.356 $ 7.919.280

CREE

$ 106.727

UTILIDAD ANTES RESERVAS INVERSIONES

$ 509.416 $ 1.030.901 $ 1.714.994 $ 2.534.170

$ 893.842 $ 4.266.357 $ 8.633.796 $ 14.363.075 $ 21.223.671

RESERVA LEGAL

$ 89.384

$ 426.636

INVERSIONES FUTURAS

$ 17.877

$ 85.327

UTILIDAD NETA

$ 863.380 $ 1.436.308 $ 2.122.367
$ 172.676

$ 287.262

$ 424.473

$ 786.581 $ 3.754.394 $ 7.597.740 $ 12.639.506 $ 18.676.830

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice L

Flujo de caja. El flujo de caja resultante es el siguiente. Ver Tabla 27
Tabla 27. Flujo de caja REUS
INGRESOS

0

1

INGRESOS VENTAS CONTADO

2

3

4

5

$ 30.306.000 $ 36.361.600 $ 43.949.620 $ 53.220.035 $ 64.631.230

INGRESOS VENTAS CREDITO
CAJA INICIAL

$0

$0

$ 5.490.000

$ 2.903.907

$0

$0

$0

$ 4.275.540 $ 16.312.462 $ 34.349.421

PRESTAMO

$0

APORTE CAPITAL

$0

TOTAL INGRESOS

$ 0 $ 24.816.000 $ 33.457.693 $ 48.225.160 $ 69.532.497 $ 98.980.651

EGRESOS

0

COSTO MERCANCIAS
GASTOS FUNCIONAMIENTO
GASTOS PERSONAL

1

2

3

4

5

$0

$0

$0

$0

$0

$ 9.100.000

$ 9.191.000

$ 9.282.910

$ 9.375.739

$ 9.469.496

$ 18.619.907 $ 19.550.903 $ 20.528.448 $ 21.554.870 $ 22.632.614

AMORTIZACION PRESTAMO

$0

COMPRA ACTIVOS FIJOS

$ 2.020.000

GASTOS DE INICIACION MONTAJE

$ 3.470.000

$0

$0

$0

$0

PAGO INTERESES

$0

$0

$0

$0

$0

PAGOS IMPUESTOS

$0

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 7.074.351

TOTAL EGRESOS

$ 5.490.000 $ 27.719.907 $ 29.182.153 $ 31.912.698 $ 35.183.076 $ 39.176.461

SALDO FINAL EN CAJA

$ 5.490.000

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice M

$ 2.903.907

$ 4.275.540 $ 16.312.462 $ 34.349.421 $ 59.804.191
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Egresos
Parámetros generales. Los egresos contemplados para los primeros 5 años son los siguientes.
Ver Tabla 28
Tabla 28. Proyección de egresos año 1 a 5
INVERSIONES FIJAS Y DIFERIDAS

INVERSION INICIAL

1

2

3

4

5

INVERSIONES FIJAS

$ 2.020.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000 $ 158.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000 $ 694.000

$ 5.490.000 $ 1.252.000 $ 1.252.000 $ 1.252.000

$ 852.000 $ 852.000

TOTAL

GASTOS GENERALES

1

GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS

3

4

5

$ 9.100.000 $ 9.191.000 $ 9.282.910 $ 9.375.739 $ 9.469.496

COSTOS INDIRECTOS FABRICACION
TOTAL

2

$0

$0

$0

$0

$0

$ 9.100.000 $ 9.191.000 $ 9.282.910 $ 9.375.739 $ 9.469.496

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice N

Inversiones fijas y diferidas. Las Inversiones Fijas y Diferidas a efectuar son. Ver tabla 29
Tabla 29. Inversiones fijas y diferidas REUS
INVERSIONES FIJAS
DESCRIPCION

VIDA UTIL AÑOS

INVERSION INICIAL

1

2

DOMINIO WEB

0

$ 30.000

$0

EQUIPOS COMPUTO

3

$ 1.200.000

PAGINA RESPONSIVA

5

TOTAL

3
$0

4

5

$0

$0

$0

$ 400.000

$ 400.000 $ 400.000

$0

$0

$ 790.000

$ 158.000

$ 158.000 $ 158.000 $ 158.000 $ 158.000

$ 2.020.000

$ 558.000

$ 558.000 $ 558.000 $ 158.000 $ 158.000

INVERSIONES DIFERIDAS
DESCRIPCION

AMORTIZACION DIFERIDA AÑOS INVERSION INICIAL

1

2

$ 8.000

GASTOS PUESTA MARCHA

5

$ 3.430.000

$ 686.000

$ 686.000 $ 686.000 $ 686.000 $ 686.000

$ 3.470.000

$ 694.000

$ 694.000 $ 694.000 $ 694.000 $ 694.000

INVERSIONES FIJAS Y DIFERIDAS

INVERSION INICIAL
$ 2.020.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000

TOTAL

Nota: Fuente. Autoras 2017

$ 5.490.000

1

2

3

4

$ 8.000

5

$ 40.000

INVERSIONES FIJAS

$ 8.000

4

5

TOTAL

$ 8.000

3

GASTOS CONSTITUCION SOCIEDAD

5

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000 $ 158.000 $ 158.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000 $ 694.000 $ 694.000

$ 1.252.000 $ 1.252.000 $ 1.252.000 $ 852.000 $ 852.000

$ 8.000
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Capital de trabajo

Son los recursos que el emprendedor necesita para financiar la operación del negocio,
suficientes hasta el momento de recuperar las ventas, como: adquisición de materia prima,
adquisición de insumos, pago de mano de obra, costos de transportes, compra de materiales de
empaque, arrendamientos, servicios públicos, etc. Ver Tabla 30

Tabla 30. Capital de trabajo REUS
CALCULO CAPITAL DE TRABAJO
GASTOS NOMINA

$ 18.619.907

GASTOS GENERALES
TOTAL

$ 9.100.000
$ 27.719.907

COMPRA INSUMOS
IMPREVISTOS

$0
$ 2.771.991

TOTAL AÑO

$ 30.491.898

TOTAL DIARIO

$ 83.539

TOTAL DIAS

365

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO

$ 30.491.898

INVERSION INICIAL RECUPERACION INVERSION

INVERSIONES FIJAS

$ 2.020.000

$ 2.020.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000

$ 3.470.000

$ 30.491.898

$ 30.491.898

$0

$0

$ 35.981.898

$ 35.981.898

CAPITAL TRABAJO COSTOS GASTOS
CAPITAL TRABAJO CARTERA
TOTAL INVERSION INICIAL
VALOR DIA CAPITAL TRABAJO CARTERA

FUENTES FINANCIACION

0

VALOR INVERSION

CAPITAL PROPIO

$0

PRESTAMO BANCARIO 1

$0

PRESTAMO BANCARIO 2

$0

PRESTAMO BANCARIO 3

$0

TOTAL

$0

Nota: Fuente. Autoras 2017
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Resultados estudio financiero


A través del análisis financiero se evidencia la viabilidad del proyecto, encontrando que
el valor presente neto (VPN) es mayor a 0 y la tasa interés es del 5,32% EA. Esto
soportado en los flujos de caja y en las ganancias estimadas.



Los costos de operación y/o ventas representan en promedio el 72% con respecto a las
ventas.



REUS logra punto de equilibrio en el primer año. Exactamente el punto de equilibrio se
logra al alcanzar los 29 millones de pesos en ventas. Esto debido a los bajos costes que
presenta.



El aporte de REUS trasciende el aspecto económico, en razón a que contribuye a la
conservación de medio ambiente y la sostenibilidad del mismo.



Los fondos iniciales del proyecto se obtienen de la operación en sí, no se requiere en un
principio financiamiento externo.



En cuento a costos de locación, no se estiman costos de arrendamiento ni de servicios
públicos, lo cual contribuye a un ahorro importante.



El impacto generado por REUS es positivo en términos económicos, ambientales y
sociales, dentro de estos se destaca la generación de empleo y la disminución de la huella
industrial, vinculados a la reutilización de residuos madereros.
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Plan Operativo e Impacto

Plan operativo. Se registran las actividades, resultados básicos, tiempos y responsables del
desarrollo del plan de negocio, para hacer seguimiento a avances y gestión, con el fin de observar
en forma clara la realización del proyecto. Ver Tabla 31

Tabla 31. Plan operativo REUS
Actividad

Resultados Básicos

Duración

Encargado

Ubicación de
Investigación de
mercado

Clientes, definición
de cuotas,

90 días

Junta de Socios

30 días

Junta de Socios

determinación de
potencial de ventas
Constitución de la
organización,

Aspectos legales

determinación de
contratos, definición
de entidades para
prestaciones sociales.
Diseño de actividades
por tiempos y
movimientos,
estudios de colas y/o

Plan operativo

tiempos de espera,

120 días

programa de

Dirección
Operacional

abastecimiento,
determinación de
insumos.
Cotización de precios
Plan de compras

de mercado se un plan 120 días
operativo, asignación

Dirección
Administrativa
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de presupuesto y
establece políticas de
proveedores.
Planeación
estratégica,
determinación de
Estrategia
organizacional

objetivos
organizacionales y

5 meses

Gerencia

6 meses

Junta de Socios

por área,
determinación táctica
y ensamble
operacional
Manuales funciones,
cartas de cargos,

Estructura

escalas salariales,

organizacional

objetivos por cargo,
indicadores de
desempeño.
Determinación de
ventas en unidades y
precios, análisis de

Proyecciones de
ventas

fluctuaciones de
precios, táctica y
operación de ventas,
proyección de uso de

120 días iniciales y se
replantean los dos
últimos meses de cada

Gerencia

año

la capacidad
instalada.
Crecimiento de la
Metas sociales

organización en
términos de empleo,
asignación salarial

30 días y se evalúan
el último mes de cada
año

Junta de Socios
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por resultados y
condiciones de
mercado.
Manejo ambiental,
utilización de
recursos, actividades
de capacitación y
Impacto

sensibilización,
colección de
materiales reciclables,

30 días y se evalúan
el primer mes de cada

Junta de Socios

año

se evalúa e programa
de responsabilidad
social.
Documento con base
a la investigación para
Resumen ejecutivo

atraer la inversión y/o

90 días

Junta de Socios

el financiamiento
externo.
Actividades de
presentación
Capital de trabajo

comercial del plan de
negocios con el objeto

90 días

Gerencia Contabilidad

de apalancar la
actividad.
Se determinan las
Estrategias de

actividades

mercado

específicas del área
comercial

Costos de producción

120 días y se evalúan
el último mes de cada

Gerencia

año

Medición en términos

Desde el mes 12 y

de calidad y precio

continuo durante la

unitario de la Materia

vigencia de la

Dirección
Operacional
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organización

Mano de Obra Directa
Compra y adecuación
de los activos fijos
Infraestructura

necesarios para la
operación de la
organización

Desde el mes 10 y
continuo durante la
vigencia de la

Junta de Socios

organización

Asignación a los
emprendedores de
posiciones y

Equipo de trabajo

funciones dentro de la

Desde el mes 13 y

organización, así

continuo durante la

como las relaciones

vigencia de la

de liderazgo y

organización

Junta de Socios

colaboración entre los
diferentes cargos de la
organización
diseño y montaje del
proceso de operación,
así como elaboración
Operación

del manual de
procesos y
procedimientos dela

Desde el mes 13 y
continuo durante la

Dirección

vigencia de la

Operacional

organización

organización
establecimiento de la
política de
financiación, de la
Ingresos

estructura de fuentes
y usos de la
organización así
como del os estados

Desde el mes 13 y
continuo durante la
vigencia de la
organización

Dirección
Administrativa –
Contabilidad
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financieros básicos y
complementarios que
manejara la
organización
ejecución de las

Egresos

inversiones fijas y/o

Desde el mes 2 y

diferidas así como del

continuo durante la

capital de trabajo

vigencia de la

según cronograma de

organización

Dirección
Administrativa –
Contabilidad

actividades
Liquidación y pago de
los gastos de personal
según la legislación
Costos
administrativos

laboral vigente y
ejecución y pago de
los gastos de
administración como

Desde el mes 2 y
continuo durante la
vigencia de la
organización

Dirección
Administrativa –
Contabilidad

de los de puesta en
marcha
Nota: Fuente. Autoras 2017

Cronograma de actividades. Se registran las actividades y tiempos en el cual se desarrollará
el plan de negocio, a través de esta herramienta se podrá hacer seguimiento a avances, con el fin
de observar en forma clara la realización del proyecto. Ver Tabla 32
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Tabla 32. Cronograma de actividades REUS
MESES
ACTIVIDAD
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Investigación de mercado
Aspectos legales
Plan de compras
Plan operativo
Estrategia organizacional
Estructura organizacional
Proyecciones de ventas
Metas sociales
Impacto
Resumen ejecutivo
Capital de trabajo
Estrategias de mercado
Costos de producción
Infraestructura
Equipo de trabajo
Operación
Ingresos
Egresos
Costos administrativos

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice O

Metas sociales

Plan nacional de desarrollo. Para reducir la pobreza es necesario potenciar la generación de
ingresos de la población a través de la creación de empleo de calidad, el fomento al
emprendimiento, la consolidación de proyectos productivos inclusivos y la inclusión financiera.
Es necesario mejorar la regulación de los mercados de trabajo, fomentar la formalización, a
través de mecanismos que no incrementen los costos de la formalidad como la integración de los
regímenes contributivo y subsidiado, e incrementar la productividad para poder acelerar el
crecimiento
Ampliar la conectividad entre territorios será una de las estrategias claves para el cierre de
brechas territoriales. El sector de las Tecnologías de la Información y las Comunicaciones “TIC”
adoptará, en conjunto con las entidades responsables, mecanismos que impacten directamente en
la generación de condiciones de equidad y superación de la pobreza. Para esto, fomentará el
desarrollo de aplicaciones enfocadas en la población vulnerable, entre ellas, las que permitan
llevar la oferta de servicios del Estado a la población en situación de pobreza, la automatización
de trámites y servicios, y aquellas que les permitan estar informados y mejorar su calidad de
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vida. En materia de apropiación, se generarán capacidades TIC en las familias en situación de
mayor vulnerabilidad, se fortalecerán los emprendimientos comunitarios a través de las TIC y se
propenderá por la creación de oportunidades laborales para personas en situación de pobreza.
En materia de los factores de competitividad organizacional, una política de desarrollo
productivo enfocada en incrementar la productividad de las organizaciones colombianas a partir
de la sofisticación y diversificación del aparato productivo. En cuanto se producen productos
más complejos y especializados, se pueden generar mayores ingresos y empleos calificados. En
ese sentido, la internacionalización de los sectores productivos de bienes y servicios es clave
para acceder a nuevos mercados y continuar ampliando su demanda; de igual forma, la
racionalización de la regulación permitirá reducir los costos de transacción, dinamizando el
ecosistema organizacional y facilitando el emprendimiento.

Plan regional de desarrollo. En 2038 la ciudad región se perfila como un completo y
moderno ecosistema para el emprendimiento y la innovación, con una clase pujante de
emprendedores exitosos, jalonando sectores sofisticados y generadores de alto valor agregado y
empleo de calidad. Las políticas activas de empleo transformaron los factores de oferta laboral y
permitieron la articulación entre la oferta y la demanda de trabajo. Igualmente, el fortalecimiento
empresarial y las formas asociativas de economía solidaria están fortalecidos y articulados con
los servicios sociales de protección y con la política de empleo. Todo lo anterior, atendiendo a un
enfoque diferencial y poblacional, que priorice sus acciones en las poblaciones vulnerables en el
mercado de trabajo.
Bogotá es hoy una ciudad de oportunidades para los jóvenes, quienes tienen como principal
socio al Distrito en la construcción de sus proyectos de vida, pues les brinda más cupos en la
educación superior, empleos dignos y emprendimientos exitosos basados en la innovación. La
ciudad también le da el lugar que les corresponde a las mujeres, les garantiza sus derechos, las
protege de agresiones y las convierte en protagonistas de su desarrollo. Se ha desarrollado un
programa con intervenciones multisectoriales articuladas para prevenir la maternidad y la
paternidad tempranas, a través de diversas estrategias.
Bogotá se consolida como la ciudad región con los mejores indicadores de calidad de vida y
competitividad del país gracias al incremento de la productividad de sus organizaciones y la
consolidación de un ecosistema que favorece el emprendimiento, el fortalecimiento
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organizacional y la innovación, contribuyendo a mejorar las condiciones de acceso a empleos de
calidad y por ende la calidad de vida de sus ciudadanos. El trabajo concertado desde la Comisión
Regional de Competitividad Bogotá Cundinamarca ha permitido atraer y mantener talento
humano, aumentar la inversión en la ciudad, sofisticar la oferta productiva, diversificar mercados
y fundamentar la generación de empleo en actividades de alto valor agregado.
La Administración Distrital propenderá por el cierre de brechas de género en educación,
empleo, emprendimiento, salud, participación y representación en espacios de incidencia política
y de construcción de paz, y actividades recreo deportivas, con el fin de avanzar hacia el
desarrollo pleno del potencial de la ciudadanía, a través del desarrollo de capacidades de las
mujeres para acceder e incidir en la toma de decisiones sobre los bienes, servicios y recursos del
Distrito Capital. Así mismo, garantizará a las niñas, a las jóvenes y las adolescentes el acceso a
oportunidades que fortalezcan su autonomía y el ejercicio pleno de su ciudadanía. La Secretaría
Distrital de la Mujer, propenderá por la participación de las mujeres en cargos de nivel directivo
en el sector central y descentralizado de la Administración. La Administración Distrital reconoce
a las mujeres como sujetas de derechos y ciudadanas participantes activas de los procesos de
desarrollo de la ciudad.
Es fundamental promover el acceso de las mujeres a formación para el trabajo y validación de
competencias, empleabilidad, emprendimientos y acceso a créditos, bancarización, y a la
propiedad de activos. Este acceso debe estar acompañado de estrategias que, desde los enfoques
de género, diferencial y de derechos de las mujeres, fomenten el empleo digno y ambientes
laborales seguros y libres de violencias y discriminación, y permitan avanzar en la autonomía
económica para las mujeres. También es necesario promover a través de campañas una
distribución equitativa de las labores no remuneradas que recaen mayoritariamente en las
mujeres.
La administración de Bogotá le apuesta a convertir la generación y uso del conocimiento en el
eje de desarrollo económico para la ciudad. Este propósito se alcanzará mediante la
consolidación del ecosistema de emprendimiento y de innovación, de tal manera que se
fortalezcan las capacidades de los diferentes actores, se potencien los espacios de colaboración y
apoyo a iniciativas organizacionales, se reconozca el desarrollo de la industria creativa y la
economía naranja, se dinamice la interacción pública y privada para alcanzar los objetivos
comunes de la ciudad y se utilicen las capacidades científicas y tecnológicas en dichos objetivos.
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Se gestionará un modelo de ciudad innovadora en la cual confluyen en un espacio físico,
entidades tales como organizaciones, universidades, organizaciones públicas científicas y
tecnológicas, que tendrá una gerencia encargada de su operación.

Clúster o cadena productiva. La Iniciativa Clúster de Software y TI, que cuenta con el
liderazgo y apoyo institucional de la Cámara de Comercio de Bogotá, es un escenario neutral
donde líderes organizacionales, Gobierno, entidades de apoyo y academia trabajan
colaborativamente para incrementar la productividad y competitividad del sector. El sector es
una de las apuestas productivas de la ciudad-región, en línea con la Estrategia de Especialización
Inteligente que se viene construyendo entre actores públicos y privados del Distrito y el
departamento, y en línea con los esfuerzos de Política Industrial Moderna que viene
desarrollando el país en el marco del Sistema Nacional de Competitividad, Ciencia, Tecnología e
Innovación. La Iniciativa Clúster de Software y TI está integrada por organizaciones
desarrolladoras de aplicaciones, software a la medida y servicios de TI y conexos.
La cadena productiva de madera y muebles de madera comprende las actividades de
explotación de la madera, aserrado y fabricación de muebles y accesorios, excepto los que son
principalmente metálicos o de otros materiales. No incluye la reforestación comercial, necesaria
para la obtención de la materia prima básica.

Los emprendedores. Las tres emprendedoras de REUS que participarían ante el Fondo
Emprender son. Ver Tabla 33.

Tabla 33. Las emprendedoras
Nombre

Beneficiaria

Participación accionaria

Erika Adriana Castellanos Velásquez

Si

33,33%

Norelis Juez Ruiz

Si

33,33%

Luz Yadira Plazas Olmos

Si

33,33%

Nota: Fuente. Autoras 2017
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El proyecto generará impacto en las siguientes áreas:

Impacto económico
Teniendo en cuenta los beneficios de REUS, el aporte está ligado a la reducción de los costos
que asumen las empresas en el almacenamiento de los retales, por otra parte brindamos un valor
agregado reincorporando estos residuos al ciclo económico. Impulsaremos el desarrollo
económico y la actividad productiva de los artesanos y se llevará a cabo una relación de gana a
gana para las industrias y artesanos, con base al costo_ beneficio que se obtendrá de la
elaboración de nuevos productos. Finalmente el margen de utilidad para los artesanos será
significativamente mayor ya que la inversión en la obtención de sus materiales como materia
prima será mínimo en comparación con los precios ofrecidos en el mercado, información que
soporta el estudio de mercados de esta investigación.

Impacto social
REUS está enfocado en la conservación del medio ambiente mediante la reutilización de los
retales de madera, aprovechados por los artesanos de la ciudad de Bogotá y Cundinamarca en
primera instancia, lo anterior soportado en la segmentación de mercados. Reus apuesta por
contribuir a la sociedad mediante la prevención de la contaminación y de esta forma pretende
mejorar la calidad de vida del entorno. Por otra parte apoya mediante la concientización de los
usuarios en la relevancia de reciclar desde lo macro a lo micro, tema de relevante en la actualidad
y sobre el cual debemos estar comprometidos como consumidores. Reus creará y fomentará una
cultura de reutilización en las industrias la cual en la actualidad no se está viendo implementada.

Impacto regional
REUS pretende en disminuir la problemática ambiental que se presenta en la ciudad de
Bogotá D.C. y en Cundinamarca. Promoviendo la reutilización de los residuos que son generados
en los procesos de transformación, por medio del intercambio de estos; enfocados en la estrategia
de las 3 R´s Reducir, Reciclar y Reutilizar. La estrategia comprende dos pilares básicos, el
primero son las empresas dedicadas a la transformación de la madera y fabricación de muebles
de madera, que estén dispuestas a entregar los residuos generados en sus procesos de
transformación a través de un proceso sistematizado, lo anterior como parte de su compromiso
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con la sostenibilidad empresarial; por otra parte los artesanos quienes emplean estos residuos
como materia prima para la elaboración de sus productos, una población que en su mayoría
presenta condiciones de vulnerabilidad por los bajos niveles de educación e ingresos. Teniendo
en cuenta lo anterior, REUS busca generar una producción sostenible empleando residuos en la
generación de nuevos productos así como facilitar la consecución de estos materiales a un precio
justo para los artesanos.

Impacto ambiental
El proyecto se generó con base en la necesidad de buscar alternativas que contribuyan a la
conservación del medio ambiente. Por medio de una estrategia de aprovechamiento de los
residuos a través de la generación de nuevos productos, estos se reincorporaran al ciclo
económico contribuyendo a la sostenibilidad organizacional y al cuidado del entorno a través del
uso eficiente de los residuos .Estos “retales” tienen potencial para reincorporarse al ciclo
económico generando “un producto o subproducto utilizable”. Lo que permite disminuir el
consumo de recursos y energía, la contaminación ambiental al disminuir la cantidad de residuos
que van a los sitios de disposición final o que simplemente son dispuestos en cualquier sitio
contaminando el ambiente, así mismo en el marco de la Política para la Gestión Integral de
Residuos (1998) se pretende aportar al adecuado manejo y disposición de los residuos generados
en los procesos de transformación, en especial los que son aprovechables.

Resumen Ejecutivo

Resumen ejecutivo

Concepto del negocio. Los objetivos que se persiguen con la puesta en operación de
organización son:


Desarrollar la marca REUS, resaltando sus atributos.



Analizar las oportunidades y amenazas del mercado para la formulación de estrategias
que permitan el posicionamiento de la marca.

Estos objetivos se lograran mediante el desarrollo de las actividades:


6311. Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades relacionadas
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6312. Portales web

La necesidad a satisfacer por REUS es la de implementar una estrategia de aprovechamiento
de los residuos a través de la generación de nuevos productos, reincorporándolos al ciclo
económico y posibilitando la sostenibilidad organizacional.
El mercado objetivo de REUS se divide en dos categorías:


Organizaciones en Bogotá dedicadas a la transformación de la madera y fabricación de
muebles de madera.



Artesanos, en Bogotá y Cundinamarca, que realizan sus productos con madera.

Ventajas competitivas y propuesta de valor. Según documento de José Luis Machinea la
ventaja competitiva es un concepto desarrollado por Michael E. Porter el cual enfatiza en lo
siguiente:
Es una ventaja que una compañía tiene respecto a otras compañías competidoras. En
relación a los países, la ventaja competitiva es impulsada por las diferencias en la
capacidad de transformar insumos en bienes y servicios para obtener la máxima utilidad.
Este concepto claramente incluye la noción de otros activos tangibles e intangibles en la
forma de tecnología y habilidades administrativas que, en su conjunto, actúan para
incrementar la eficiencia en el uso de los insumos, así como en la creación de productos y
de procesos de producción más sofisticados. Para que una ventaja competitiva sea efectiva
esta debe cumplir con las siguientes características: ser única, posible de mantener,
netamente superior a la competencia y aplicable a variadas situaciones de mercado.
Entonces podemos decir que una ventaja competitiva se refiere a todos esos factores que
ayudan a un país, organización o compañía a destacarse sobre los demás, sobrepasando a
sus competidores, y es importante continuar desarrollando capacidades convirtiéndolas en
parte de su ventaja competitiva. (Porter, 2007)
Según (Cohen, 2007), la ventaja competitiva con que se cuente debe presentar las siguientes
características:


Es real. La ventaja tiene que ser comprobable.



Es importante para el cliente. Lo importante no es la ventaja competitiva que uno busca,
sino los beneficios tal como los percibe el cliente.
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Es algo concreto. Cualquiera que sea la ventaja diferencial, debe ser algo concreto, así
como las metas y objetivos.



Debe ser anunciable. Si el cliente no llega a conocer la existencia de la ventaja
competitiva es como si no existiera.

Con respecto a lo anterior, se entiende por ventaja competitiva las preferencias de los
consumidores, es decir el valor agregado que hace diferente a un producto. Acorde a lo anterior,
el proyecto planteado tiene aspectos diferenciadores en cuanto a:
El servicio brindado por la organización no estaría limitado sólo a ser el intermediario, sino
que se hará seguimiento a las entregas de residuos madereros entre las partes interesadas con
relación a la oferta y la demanda.


Se creará un círculo de eco consumidores por medio de la Web Site.



Se puede contribuir a la recuperación del costo como aprovechamiento diverso



Se propenderá por garantizar que la calidad de los materiales recuperados permita obtener
un producto de iguales características a los provenientes de la materia prima original.

Resumen de las inversiones requeridas. Las principales inversiones, aportes de los socios,
recursos solicitados al Fondo Emprender. Ver Tabla 34

Tabla 34. Inversiones requeridas
CONCEPTO

INVERSION INICIAL RECUPERACION INVERSION

INVERSIONES FIJAS

$ 2.020.000

$ 2.020.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000

$ 3.470.000

$ 30.491.898

$ 30.491.898

$0

$0

$ 35.981.898

$ 35.981.898

CAPITAL TRABAJO COSTOS GASTOS
CAPITAL TRABAJO CARTERA
TOTAL INVERSION INICIAL
VALOR DIA CAPITAL TRABAJO CARTERA

FUENTES FINANCIACION

0

VALOR INVERSION

CAPITAL PROPIO

$0

PRESTAMO BANCARIO 1

$0

PRESTAMO BANCARIO 2

$0

PRESTAMO BANCARIO 3

$0

TOTAL

$0

Nota: Fuente. Autoras 2017
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Proyecciones de ventas y rentabilidad. Estas son las cantidades a vender, los precios de venta
estimados, por periodo. Ver Tabla 13, y la rentabilidad esperada el proyecto, en términos de la
tasa interna de retorno. Ver Tabla 35

Tabla 35. Evaluación financiera REUS
CONCEPTO

1

VENTAS

2

3

4

5

$ 30.306.000 $ 36.361.600 $ 43.949.620 $ 53.220.035 $ 64.631.230

COSTO MERCANCIAS

$0

GASTOS PERSONAL

$0

$0

$0

$0

$ 18.619.907 $ 19.550.903 $ 20.528.448 $ 21.554.870 $ 22.632.614

GASTOS DEPRECIACION

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000

$ 158.000

GASTOS AMORTIZACION

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$0

$0

$0

$0

$0

PAGO INTERESES
UTILIDAD BRUTA

$ 0 $ 10.434.093 $ 15.558.697 $ 22.169.172 $ 30.813.165 $ 41.146.617

GASTOS FUNCIONAMIENTO
UTILIDAD OPERACIONAL

$0

IMPUESTOS CAUSADOS

$ 9.100.000

$ 9.191.000

$ 1.334.093

$ 6.367.697 $ 12.886.262 $ 21.437.426 $ 31.677.120

$ 9.282.910

$ 9.375.739

$ 9.469.496

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 7.074.351 $ 10.453.450

$0

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 893.842

$ 3.826.107

DEPRECIACION

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000

AMORTIZACION

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

DIFERENCIA IMPUESTOS

$ 440.251

$ 1.661.090

$ 2.151.126

$ 2.821.884

$ 3.379.099

$0

$0

$0

IMPUESTOS PAGADOS
UTILIDAD NETA

$0

AMORTIZACION INTERESES
TOTAL FLUJO CAJA

$0

PRESTAMO

$ 7.074.351

$ 6.532.456 $ 10.110.609 $ 14.149.320
$ 158.000

$0

$0

$ 2.586.093

$ 6.739.196

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$ 0 $ 30.491.898

$0

$0

$0

$ 0 $ 32.511.898

$0

$0

$0

$0

$ 2.586.093

$ 6.739.196

$ 9.935.582 $ 13.784.493 $ 18.380.419

$0

INVERSIONES FIJAS

$ 2.020.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000

CAPITAL TRABAJO COSTOS GASTOS

$ 30.491.898

CAPITAL TRABAJO CARTERA

$0

TOTAL FLUJO DE INVERSION

$ 35.981.898

AMORTIZACION PRESTAMO
FLUJO NETO DE FONDOS

$ 35.981.898

ANALISIS FINANCIERO
TIR

1

2

$ 2.020.000

$0

$ 9.935.582 $ 13.784.493 $ 50.892.317

3

4

5

23,01%

VPN
TIO

$ 31.530.549 $ 71.104.109 $ 72.163.175 $ 68.904.534 $ 62.106.100 $ 99.213.925
5,32%

B/C

1,88

TVR

19%

PUNTO DE EQUILIBRIO

FLUJO PARA CALCULAR BENEFICIO COSTO
FLUJO DE INGRESOS

$ 28.971.907 $ 29.993.903 $ 31.063.358 $ 31.782.609 $ 32.954.110

0

1

2

3

4

5

$0

$ 2.586.093

$ 6.739.196

FLUJO DE EGRESOS

$ 35.981.898

$0

$0

VPN INGRESOS

$ 67.512.447 $ 71.104.109 $ 72.163.175 $ 68.904.534 $ 62.106.100 $ 50.892.317

VPN EGRESOS

$ 35.981.898

VFI

$ 87.485.907

Notas: Fuente. Autoras 2017
Ver Apéndice P

$0

$0

$ 9.935.582 $ 13.784.493 $ 50.892.317
$0

$0

$0

$0

$0

$0
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Equipo de trabajo

Tabla 36. Equipo de trabajo
Nombre

Beneficiaria

Participación accionaria

Erika Adriana Castellanos Velásquez

Si

33,33%

Norelis Juez Ruiz

Si

33,33%

Luz Yadira Plazas Olmos

Si

33,33%

Nota: Fuente. Autoras 2017
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Comentarios



La investigación de mercado arroja que la organización pertenece a la sección
Información y comunicaciones del sector Servicios, pues en ese sector está sus
actividades económicas. Aunque REUS es una organización de servicios, sus nichos
de mercado son dos: por un lado, la industria maderera y las organizaciones que se
dedican a la fabricación de muebles y demás productos en madera. Por otro lado, los
artesanos que realizan trabajos en madera. REUS solo presentan dos organizaciones
competidoras: BORSI y CNPMLTA.



Desde la mezcla de mercadeo. REUS es una Web Site que permite el intercambio de
los residuos industriales generados en los procesos de transformación, enfocados en la
estrategia de las 3 R´s Reducir, Reciclar y Reutilizar.



La estrategia de distribución de REUS se da por la comunicación de su existencia a
través de diferentes portales Web y/o publicaciones especializadas en negocios web.
También, se hará presencia en ferias empresariales.



Dado que REUS es una organización de servicios y más específicamente de
Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades relacionadas; portales
web. Esto genera bajos costos de arranque y por ende REUS logra punto de equilibrio
en el primer año. Exactamente el punto de equilibrio se logra al alcanzar los 29
millones de pesos en ventas.



Al desarrollar las estrategias de mercado se logró establecer las características y
atributos de la plataforma tales como: confiabilidad, adaptación y canales de difusión,
entre otros; que permitirán el funcionamiento adecuado de esta, garantizando una
experiencia de uso óptima en todo el flujo de servicio. Así mismo, se evidenció la
necesidad de la implementación de una estrategia de este tipo toda vez que facilitará la
disposición y aprovechamiento de los residuos generados en la industria.



REUS presta un servicio de una web site, que permite el intercambio de los retales de
madera entre organizaciones dedicadas a la transformación de la madera y fabricación
de muebles de madera que cuentan con residuos potencialmente aprovechables y
Artesanos que realizan sus productos con madera y/o retales de esta del cual se
estableció la respectiva ficha técnica y diagrama de flujo.
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Referente al aspecto de infraestructura REUS requerirá un dominio web, un
computador y una página responsiva. Los costos de operación y/o ventas representan
en promedio el 72% con respecto a las ventas.



Estratégicamente hablando REUS S.A.S., se encuentra en un entorno enrarecido y su
capacidad interna es fuerte, lo que motiva la implementación de estrategias de refuerzo
y/o mejora. La estructura organizacional es circular, centrada en los clientes con
supervisión directa de la Junta de Socios sobre el personal.



REUS como modelo de negocio es una plataforma multilateral. La plataforma crea
valor al permitir la interacción entre los diferentes grupos. El valor de las plataformas
multilaterales aumenta a medida que aumenta el número de usuarios, fenómeno que se
conoce como “efecto de red”.



Las proyecciones financieras que permitierón establecer la viabilidad económica del
proyecto se realizarón a un horizonte de 5 años. Se plasmarón de igual forma los objetivos
que permitirán obtener dichos resultados.



Financieramente REUS S.A.S., requiere treinta y cinco millones de pesos
($35.000.000.oo) los cuales obtendrá apalancándose en su operación. El análisis del
Valor Presente Neto “VPN” y de la Tasa Interna de Retorno “TIR” arrojan que REUS
como proyecto de inversión es viable en términos de TIR, pues esta es mayor a la Tasa
Interna de Oportunidad “TIO” que para efectos de este documento la TIO corresponde a la
DTF del día 23 de noviembre de 2017.



En términos de VPN el proyecto es teóricamente viable, siendo claro que su tasa interés es
del 5,32% EA.



El cronograma de actividades está trazado a 60 meses y durante de este espacio de
tiempo se cumplirá el ciclo de proyecto, según las actividades, resultados básicos,
tiempos y responsables; registrados en el plan operativo. Dicho plan consta de 19
actividades que permite alcanzar de las metas sociales a todos los niveles territoriales:
Nacional, Regional y Local



El impacto generado por REUS S.A.S., es positivo tanto en términos económicos,
como sociales y ambientales. El aspecto económico está ligado a la reducción de los
costos que asumen las organizaciones en el almacenamiento de los retales, por otra
parte, quienes adquieran los materiales encontrarán precios más flexibles y al elaborar
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el producto estarán reincorporando materiales que eran considerados como “ residuos”
al ciclo económico.


REUS está enfocado en la conservación del medio ambiente mediante la reutilización
de los retales de madera, aprovechados por los artesanos de la ciudad de Bogotá y
Cundinamarca en primera instancia, lo anterior soportado en la segmentación de
mercados.



REUS está enfocado en disminuir la problemática ambiental que se presenta en la
ciudad de Bogotá D.C. y en Cundinamarca. Promoviendo la reutilización de los
residuos que son generados en los procesos de transformación, por medio del
intercambio de estos; enfocados en la estrategia de las 3 R´s Reducir, Reciclar y
Reutilizar.



El proyecto se generó con base en la necesidad de buscar alternativas que contribuyan
a la conservación del medio ambiente. Por medio de una estrategia de
aprovechamiento de los residuos a través de la generación de nuevos productos, estos
se reincorporarán al ciclo económico contribuyendo a la sostenibilidad organizacional
y al cuidado del entorno a través del uso eficiente de los residuos.



El proyecto planteado tiene aspectos diferenciadores en cuanto al que el servicio
brindado por la organización no estaría limitado sólo a ser el intermediario, sino que se
hará seguimiento a las entregas de residuos madereros entre las partes interesadas con
relación a la oferta y la demanda.



REUS pretende generar conciencia en los usuarios sobre la relevancia de “reutilizar”
desde lo macro a lo micro, tema de gran relevancia en la actualidad y sobre el cual
debemos estar comprometidos como consumidores.
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Apéndice A. Encuesta proveedores potenciales

Encuesta
Facultad De Ciencias Administrativas y Contables Universidad de la Salle
Programa De Administración De Empresas
Plan de Negocios para la Implementación de un Canal de Recolección y Distribución del
Retal de Madera.
Esta encuesta tiene como finalidad establecer la viabilidad de un canal de recolección y
distribución del Retal de Madera.
1. ¿Se realiza en su empresa un almacenamiento selectivo de los residuos generados en
función de su composición, propiedades, manipulación, riesgo y vida activa? SI_ NO_.
2. ¿Son reutilizados los residuos generados? SI_ NO_.
3. ¿Incurre en costos adicionales por el almacenamiento de estos residuos? SI_ NO_
4. ¿La empresa se encarga de gestionar, tratar y disponer de los residuos por su propia
cuenta? SI_ NO_.
5. ¿Se conoce la cantidad de residuos generados por la empresa? SI_NO? En caso de
responder SÍ, ¿cómo se controla esta cifra?
6. ¿Está dispuesto a entregar los residuos generados para que otras compañías o personas
naturales los reutilicen? SI_ NO_
7. En caso de responder SÍ a la anterior pregunta, ¿cobraría un precio por estos residuos?
SI _ NO_?
8. En caso de responder SÍ a la pregunta anterior, ¿de qué manera estimaría el costo?
9. ¿Estaría dispuesto a transportar este material hasta algún punto en la ciudad de Bogotá?
SI_ NO_
10. ¿Considera que una plataforma virtual en donde se publiquen los residuos disponibles
para que otra compañía o personas puedan utilizarlos sería de utilidad? SI_ NO_
11. ¿Usaría la plataforma virtual? SI_ NO_
12. ¿Qué limitantes considera que puede tener el proceso en la plataforma virtual? Elija el
que considera más relevante;
a.

Acceso a la página
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b.

Traslado de retales

c.

Seguimiento a la disposición final de residuos

d.

Baja demanda de los materiales

e.

Comunicación con el cliente final

Apéndice B. Encuesta clientes potenciales
Encuesta
Facultad De Ciencias Administrativas y Contables Universidad de la Salle
Programa De Administración De Empresas
Trabajo de Grado Plan de Negocios para la Implementación de un Canal de Recolección y
Distribución del Retal de Madera
Esta encuesta tiene como finalidad establecer la viabilidad de un canal de recolección y
Distribución del Retal de Madera.
1. ¿Utiliza residuos de otras industrias para la elaboración de sus artesanías? SI_ NO_
2. Si la respuesta a la pregunta anterior fue SÍ ¿en dónde adquiere estas materias?
a.

Fábricas de reciclaje o centros de acopio

b.

Empresas

c.

Donaciones de terceros

d.

Basura o reciclaje por cuenta propia

e.

¿Otro? ¿Cuál?
3. Si la respuesta a la pregunta 1 fue SI ¿Qué porcentaje de las materias primas utilizadas
son residuos?

a.

Menos del 5%

b.

Entre 6% y 20%

c.

Entre 21% y 50%

d.

Más del 50%

e.

El 100%
4. Si la respuesta a la pregunta 1 fue NO, ¿está interesado en hacer uso de residuos? SI_
NO_
5. ¿Qué residuos le serían útiles para la elaboración de sus productos?

a.

Madera
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b.

Plástico

c.

Tela

d.

Cuero

e.

Botellas PET

f.

¿Otro? ¿Cuál?
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6. Si la respuesta a la pregunta 1 fue SI ¿Cuál es el principal problema que presenta para
obtener el material?
a.

Precios elevados

b.

Escasez

c.

Mala Calidad

d.

Pocos proveedores

e.

Intermediarios
7. ¿Cuenta con acceso a internet desde su casa o trabajo? SI_ NO_
8. Normalmente ¿cómo transporta la materia prima a su sitio de trabajo?

a.

A pie

b.

Transporte Propio

c.

Transporte Alquilado

d.

Transporte público

e.

Se lo envía el proveedor

f.

¿Otra? ¿Cuál?
9. ¿Considera que una plataforma virtual en donde empresas publiquen los residuos
disponibles para que artesanos dispongan de estos sería de utilidad? SI_ NO_
10. ¿Usaría la plataforma virtual? SI_ NO_
11. ¿Qué limitantes considera que puede tener el proceso en la plataforma virtual?

a.

Acceso a la página

b.

Traslado de materiales

c.

Disponibilidad de materiales

d.

Precio de los materiales

e.

Calidad de los materiales

f.

¿Otro? ¿Cuál?
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Apéndice D. Proyección de Ventas Años 1 A 5
PRODUCTO/UNIDADES

1

Clientes Banner Top

2

3

4

5

117

128

141

155

171

Clientes Banner Middle

38

41

45

50

55

Clientes Banner Carrusel

51

56

61

67

74

Clientes Banner Foot

18

19

21

23

26

224

244

268

295

326

TOTAL

PRODUCTO/PRECIO

1

2

3

4

5

Clientes Banner Top

$ 159.000

$ 174.900

$ 192.390

$ 211.629

$ 232.792

Clientes Banner Middle

$ 129.000

$ 141.900

$ 156.090

$ 171.699

$ 188.869

Clientes Banner Carrusel

$ 109.000

$ 119.900

$ 131.890

$ 145.079

$ 159.587

$ 69.000

$ 75.900

$ 83.490

$ 91.839

$ 101.023

Clientes Banner Foot

PRODUCTO/VENTAS

1

2

3

4

5

$ 18.603.000

$ 22.387.200

$ 27.126.990

$ 32.802.495

$ 39.807.415

Clientes Banner Middle

$ 4.902.000

$ 5.817.900

$ 7.024.050

$ 8.584.950

$ 10.387.790

Clientes Banner Carrusel

$ 5.559.000

$ 6.714.400

$ 8.045.290

$ 9.720.293

$ 11.809.431

Clientes Banner Foot

$ 1.242.000

$ 1.442.100

$ 1.753.290

$ 2.112.297

$ 2.626.595

TOTAL

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

PRESUPUESTO DE COMPRA Y VENTAS

1

2

3

4

5

Clientes Banner Top
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$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

MATERIA PRIMA

$0

$0

$0

$0

$0

MANO OBRA DIRECTA

$0

$0

$0

$0

$0

COSTO INDIRECTO FABRICACION

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

TOTAL

PRESUPUESTO DE COMPRA Y VENTAS
CONTADO
CREDITO
TOTAL

1

2

3

4

5

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

$0

$0

$0

$0

$0

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230
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Apéndice E. Proceso de Servicio REUS
Organización dedicada a
la transformación de la
madera y fabricación de
muebles de madera
cuenta con residuos
potencialmente
aprovechables

Realiza
registro
caracterizand
o el material
que ofrecerá

La oferta es
recibida

La oferta es verificada en términos
de organización y producto

La oferta se publica
en
diferentes
medios para los
interesados

Si

No
Validación
seguridad
confirmación
entrega

Organización o artesano
interesado visualiza la
oferta o requerimiento y
aplica para satisfacerlo
u obtenerla

Inicio

Artesano que realizan
sus productos con
madera desea retales
de la misma.

Realiza
registro
caracterizand
o el material
que requiere

El
requerimient
o es recibido

El requerimiento es verificado en
terminos de artesano y forma de pago

Si

No

El requerimiento se
publica en diferentes
medios
para
los
interesados

Apéndice F. Plan de Compras Proyectado REUS
Gastos Administración Y Ventas
Descripción
Hosting y renovación dominio
Propaganda publicidad
TOTAL

1

2

3

4

5

$ 300.000

$ 303.000

$ 306.030

$ 309.090

$ 312.181

$ 8.800.000

$ 8.888.000

$ 8.976.880

$ 9.066.649

$ 9.157.315

$ 9.100.000

$ 9.191.000

$ 9.282.910

$ 9.375.739

$ 9.469.496

de
y
de

Seguimiento y
trazabilidad
de
las
negociaciones

Fin
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Apéndice G. Matriz DOFA REUS
Fortalezas (F)
Debilidades (D)


Baja variedad del portafolio de
productos
Problemas de envió “intercambio”

Análisis DOFA



Poca experiencia en comercio
electrónico



Ausencia de instrumentos electrónicos
de pago.

Oportunidades (O)


Ingreso a nuevos mercados
geográficos



Alta probabilidad de crear alianzas
estratégicas.



El crecimiento constante de la

Implementación de medios de pago
electrónicos para clientes que se
encuentran en lugares distantes



Políticas y conciencia ambiental, con

Baja competencia



La disponibilidad



Detalle de los productos



Bajo nivel de endeudamiento



Comodidad



Facilidad de acceso a la plataforma



Atención personalizada
“acompañamiento y seguimiento”

DO


Diversificación del portafolio.

FO



Programas de desarrollo tecnológico



en seguridad de datos personales.


Estandarización en los procesos e

información.



Desarrollar plan de mercadeo para
reforzar la marca.



innovación en sistemas de

penetración a internet




Desarrollar alianzas con
organizaciones potenciales.



Contar con un sitio web responsivo

Garantizar la seguridad de las

para cualquier tipo de dispositivo

transacciones virtuales.

tecnológico.

Penetración de mercado.
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alto impacto en la sociedad.


Tamaño del mercado

Amenazas (A)


Modelos de empoderamiento por la
Competencia



Tecnología obsoleta, Ofertantes y
demandantes.



Exceso de ruido visual en la home y
baja personalización



Posicionamiento SEO

FA

DA


Desarrollar políticas internas.



Aumentar la fidelización de los
clientes.



Optimización del motor de búsqueda.



Ofrecer una Inside atractiva, amigable,
sencilla y de fácil recordación.



Propiciar acercamiento con entidades
comprometidas con el medio
ambiente.



Potencializar la Web Site en
rendimiento.



Realizar benchmarking
constantemente.
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Apéndice I. Gastos de Personal REUS
ADMINISTRATIVOS

CANTIDAD

SUELDO

AUXILIO TRANSPORTE

SENA

ICBF

TOTAL MES TOTAL AÑO 1

Yadira Plazas

1

$ 1.000.000

$ 83.140

$0

$0

$ 1.083.140

$ 12.997.680

Erica Castellanos

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

Norelis Juex

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

Mauricio Calderon

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

1

$ 200.000

$ 83.140

$0

$0

$ 1.083.140

$ 12.997.680

0
TOTAL
APORTES

TOTAL PERSONA TOTAL MES

TOTAL AÑO 1

CAJA DE COMPENSACION

$ 8.000

$ 43.326

$ 519.907

VACACIONES

$ 8.333

$ 45.131

$ 541.570

CESANTIAS

$ 16.667

$ 90.262

$ 1.083.140

PRIMA SERVICIOS

$ 16.667

$ 90.262

$ 1.083.140

INTERESES CESANTIAS

$ 2.000

$ 10.831

$ 129.977

TOTAL

$ 51.667

$ 279.811

$ 3.357.734

ADMINISTRATIVOS
SUELDO

1

2

$ 12.000.000 $ 12.600.000

3

4

5

$ 13.230.000 $ 13.891.500 $ 14.586.075

PRESTACIONES SOCIALES

$ 2.620.000

$ 2.751.000

$ 2.888.550 $ 3.032.978 $ 3.184.626

APORTES FISCALES

$ 3.999.907

$ 4.199.903

$ 4.409.898 $ 4.630.393 $ 4.861.912

$ 18.619.907 $ 19.550.903

$ 20.528.448 $ 21.554.870 $ 22.632.614

TOTAL

PLAN DE NEGOCIOS REUS

130

Apéndice J. Gastos Puesta en Marcha REUS
INVERSIONES DIFERIDAS
DESCRIPCION

AMORTIZACION DIFERIDA AÑOS INVERSION INICIAL

1

2

3
$ 8.000

5

GASTOS CONSTITUCION SOCIEDAD

5

$ 40.000

$ 8.000

GASTOS PUESTA MARCHA

5

$ 3.430.000

$ 686.000

$ 686.000 $ 686.000 $ 686.000 $ 686.000

$ 3.470.000

$ 694.000

$ 694.000 $ 694.000 $ 694.000 $ 694.000

TOTAL

$ 8.000

4
$ 8.000

$ 8.000

Apéndice K. Balance General Proyectado REUS
0

1

2

3

4

5

$ 5.490.000

$ 2.903.907

$ 4.275.540

$ 16.312.462

$ 34.349.421

$ 59.804.191

$0

$0

$0

$0

$0

ACTIVO
CAJA BANCOS
CLIENTES
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

$ 5.490.000

$ 2.903.907

$ 4.275.540

$ 16.312.462

$ 34.349.421

$ 59.804.191

PROPIEDAD PLANTA EQUIPO

$ 2.020.000

$ 1.462.000

$ 904.000

$ 746.000

$ 588.000

$ 588.000

OTROS ACTIVOS

$ 3.470.000

$ 2.776.000

$ 2.082.000

$ 1.388.000

$ 694.000

$ 694.000

$0

$ 1.334.093

$ 7.261.540

$ 18.446.462

$ 35.631.421

$ 61.086.191

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 7.074.351

$ 10.453.450

$0

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 7.074.351

$ 10.453.450

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$ 89.384

$ 516.020

$ 1.379.400

$ 2.815.707

$ 4.938.074

TOTAL ACTIVO
PASIVO
CUENTAS PAGAR
IMPUESTOS PAGAR
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
APORTES CAPITAL
RESERVA LEGAL
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INVERSIONES FUTURAS
UTILIDAD EJERCICIO
UTILIDADES ACUMULADAS

$ 17.877

$ 103.204

$ 275.880

$ 563.141

$ 987.615

$ 786.581

$ 3.754.394

$ 7.597.740

$ 12.639.506

$ 18.676.830

$0

$ 786.581

$ 4.540.976

$ 12.138.716

$ 24.778.222

TOTAL PATRIMONIO

$0

$ 893.842

$ 5.160.199

$ 13.793.995

$ 28.157.071

$ 49.380.741

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$0

$ 1.334.093

$ 7.261.540

$ 18.046.462

$ 35.231.421

$ 59.834.191
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Apéndice L. Estado de Resultados REUS
1

2

3

4

5

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

$0

$0

$0

$0

$0

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

$ 28.971.907

$ 29.993.903

$ 31.063.358

$ 31.782.609

$ 32.954.110

$ 1.334.093

$ 6.367.697

$ 12.886.262

$ 21.437.426

$ 31.677.120

IMPUESTO RENTA

$ 333.523

$ 1.591.924

$ 3.221.566

$ 5.359.356

$ 7.919.280

CREE

$ 106.727

$ 509.416

$ 1.030.901

$ 1.714.994

$ 2.534.170

UTILIDAD ANTES RESERVAS INVERSIONES

$ 893.842

$ 4.266.357

$ 8.633.796

$ 14.363.075

$ 21.223.671

RESERVA LEGAL

$ 89.384

$ 426.636

$ 863.380

$ 1.436.308

$ 2.122.367

INVERSIONES FUTURAS

$ 17.877

$ 85.327

$ 172.676

$ 287.262

$ 424.473

$ 786.581

$ 3.754.394

$ 7.597.740

$ 12.639.506

$ 18.676.830

VENTAS
COSTO VENTAS
UTILIDAD BRUTA
GASTOS ADMINISTRACION
UTILIDAD OPERACIONAL

UTILIDAD NETA
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Apéndice M. Flujo de Caja REUS

INGRESOS

0

1

INGRESOS VENTAS CONTADO

2

3

4

5

$ 30.306.000 $ 36.361.600 $ 43.949.620 $ 53.220.035 $ 64.631.230

INGRESOS VENTAS CREDITO

$0

CAJA INICIAL

$0

$0

$0

$0

$ 5.490.000 $ 2.903.907 $ 4.275.540 $ 16.312.462 $ 34.349.421

PRESTAMO

$0

APORTE CAPITAL

$0

TOTAL INGRESOS

$ 0 $ 24.816.000 $ 33.457.693 $ 48.225.160 $ 69.532.497 $ 98.980.651

EGRESOS

0

COSTO MERCANCIAS

1

2
$0

GASTOS FUNCIONAMIENTO

3
$0

4
$0

5
$0

$0

$ 9.100.000 $ 9.191.000 $ 9.282.910 $ 9.375.739 $ 9.469.496

GASTOS PERSONAL

$ 18.619.907 $ 19.550.903 $ 20.528.448 $ 21.554.870 $ 22.632.614

AMORTIZACION PRESTAMO

$0

$0

$0

$0

$0

PAGO INTERESES

$0

$0

$0

$0

$0

PAGOS IMPUESTOS

$0

COMPRA ACTIVOS FIJOS

$ 2.020.000

GASTOS DE INICIACION MONTAJE $ 3.470.000

$ 440.251 $ 2.101.340 $ 4.252.467 $ 7.074.351

TOTAL EGRESOS

$ 5.490.000 $ 27.719.907 $ 29.182.153 $ 31.912.698 $ 35.183.076 $ 39.176.461

SALDO FINAL EN CAJA

$ 5.490.000 $ 2.903.907 $ 4.275.540 $ 16.312.462 $ 34.349.421 $ 59.804.191
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Apéndice N. Proyección de egresos año 1 a 5
INVERSIONES FIJAS Y DIFERIDAS

INVERSION INICIAL

1

2

3

4

5

INVERSIONES FIJAS

$ 2.020.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000 $ 158.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000 $ 694.000

$ 5.490.000 $ 1.252.000 $ 1.252.000 $ 1.252.000

$ 852.000 $ 852.000

TOTAL

GASTOS GENERALES
GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS
COSTOS INDIRECTOS FABRICACION
TOTAL

1

2

3

4

5

$ 9.100.000 $ 9.191.000 $ 9.282.910 $ 9.375.739 $ 9.469.496
$0

$0

$0

$0

$0

$ 9.100.000 $ 9.191.000 $ 9.282.910 $ 9.375.739 $ 9.469.496
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Apéndice O. Cronograma de Actividades REUS
MESES
ACTIVIDAD
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Investigación de mercado
Aspectos legales
Plan de compras
Plan operativo
Estrategia organizacional
Estructura organizacional
Proyecciones de ventas
Metas sociales
Impacto
Resumen ejecutivo
Capital de trabajo
Estrategias de mercado
Costos de producción
Infraestructura
Equipo de trabajo
Operación
Ingresos
Egresos
Costos administrativos
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Apéndice P. Evaluación Financiera REUS
CONCEPTO

1

2

3

4

5

$ 30.306.000

$ 36.361.600

$ 43.949.620

$ 53.220.035

$ 64.631.230

$0

$0

$0

$0

$0

$ 18.619.907

$ 19.550.903

$ 20.528.448

$ 21.554.870

$ 22.632.614

GASTOS DEPRECIACION

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000

$ 158.000

GASTOS AMORTIZACION

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$0

$0

$0

$0

$0

$ 10.434.093

$ 15.558.697

$ 22.169.172

$ 30.813.165

$ 41.146.617

$ 9.100.000

$ 9.191.000

$ 9.282.910

$ 9.375.739

$ 9.469.496

$ 1.334.093

$ 6.367.697

$ 12.886.262

$ 21.437.426

$ 31.677.120

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 7.074.351

$ 10.453.450

$0

$ 440.251

$ 2.101.340

$ 4.252.467

$ 7.074.351

$ 893.842

$ 3.826.107

$ 6.532.456

$ 10.110.609

$ 14.149.320

DEPRECIACION

$ 558.000

$ 558.000

$ 558.000

$ 158.000

$ 158.000

AMORTIZACION

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

$ 694.000

DIFERENCIA IMPUESTOS

$ 440.251

$ 1.661.090

$ 2.151.126

$ 2.821.884

$ 3.379.099

$0

$0

$0

$0

$0

$ 2.586.093

$ 6.739.196

$ 9.935.582

$ 13.784.493

$ 18.380.419

$0

$0

$0

$0

$ 2.020.000

VENTAS
COSTO MERCANCIAS
GASTOS PERSONAL

PAGO INTERESES
UTILIDAD BRUTA

$0

GASTOS FUNCIONAMIENTO
UTILIDAD OPERACIONAL

$0

IMPUESTOS CAUSADOS
IMPUESTOS PAGADOS
UTILIDAD NETA

$0

AMORTIZACION INTERESES
TOTAL FLUJO CAJA

$0

PRESTAMO

$0

INVERSIONES FIJAS

$ 2.020.000

INVERSIONES DIFERIDAS

$ 3.470.000
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$ 30.491.898

CAPITAL TRABAJO CARTERA

$0

TOTAL FLUJO DE INVERSION

$ 35.981.898

$0

$0

$0

$0

$ 30.491.898

$0

$0

$0

$0

$ 32.511.898

$0

$0

$0

$0

$0

$ 2.586.093

$ 6.739.196

$ 9.935.582

$ 13.784.493

$ 50.892.317

AMORTIZACION PRESTAMO
FLUJO NETO DE FONDOS

$ 35.981.898

ANÁLISIS FINANCIERO
TIR

23,01%

VPN

$ 31.530.549

TIO

5,32%

B/C

1,88

TVR

19%

PUNTO DE EQUILIBRIO

FLUJO PARA CALCULAR
BENEFICIO COSTO
FLUJO DE INGRESOS

0

1

2

3

4

5

$ 71.104.109

$ 72.163.175

$ 68.904.534

$ 62.106.100

$ 99.213.925

$ 28.971.907

$ 29.993.903

$ 31.063.358

$ 31.782.609

$ 32.954.110

1

2

3

4

5

$0

$ 2.586.093

$ 6.739.196

$ 9.935.582

$ 13.784.493

$ 50.892.317

FLUJO DE EGRESOS

$ 35.981.898

$0

$0

$0

$0

$0

VPN INGRESOS

$ 67.512.447

$ 71.104.109

$ 72.163.175

$ 68.904.534

$ 62.106.100

$ 50.892.317

VPN EGRESOS

$ 35.981.898

$0

$0

$0

$0

$0

VFI

$ 87.485.907
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Apéndice Q. CANVAS REUS
Socios Clave

Actividades Clave

Prouesta De Valor

Relación Con Los Clientes

●Plataforma virtual que permite el
intercambio de los residuos
generados en los procesos de
transformación; esta actúa como
canal de comunicación entre los
generadores de los residuos y
quienes cuentan con procesos
para su aprovechamiento a través
de la generación de nuevos
productos, una vez se publique
esta oferta servirá como
intermediario para concretar la
disposición del retal de madera.

●Interación Automatizada a través de la
plataforma acerca del tipo de atención que
buscan e invitarlos a registrar su
experiencia con nosotros

Segmentos De Clientes

●Compilación de Información
●Plataforma Experimental
●Encuestas
●Artesanias De Colombia
●Ferias
●Agencia digital
●Organizaciones

Recursos Clave
●Personal investigador
●Conocimiento en el uso de la TIC
●Plataforma experimental
●Personal de desarrollo de la
plataforma virtual
●Personal de seguimiento y
observación de datos

Estructura De Costes

Canales
●Uso redes sociales
●Presencia en ferias empresariales
●Plataforma: Interacción con clientes

●Artesanos
●Personas naturales y
jurídicas cuyo objeto social
es la producción y
comercialización de
productos a base de madera
●Las empresas interesadas
en prácticas sustentables

●La revista M&M
●Federación Nacional de Industriales de la
Madera (Fedemaderas)
Flujo De Ingresos

●Compra dominio web
●Renovación dominio web
●Desarrollo página Web responsiva
●Administración, creación piezas gráficas , reporteria y alojamiento de
información
●Campañas digitales para generación de ●tráfico en la página
●Salarios
●Inscripción registro mercantil

●Cobros Por espacios publicitarios
●Patrocinadores

